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Resumen

La investigacion titulada “Produccion y comercializacion del banano organico
en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024”, sigue
con la ODS 8: Trabajo Decente y Crecimiento Econdmico, el objetivo es determinar
la relacion entre la produccion y la comercializacion del banano organico. La
metodologia utilizada fue de tipo aplicada con un disefio no experimental, enfoque
cuantitativo y nivel correlacional. La muestra fue censal, compuesta por 60
trabajadores. La técnica aplicada fue la encuesta, utilizando un cuestionario como
instrumento de recoleccién de datos. Los resultados de la prueba de correlacién de
Spearman arrojaron un coeficiente de 0.597 entre las variables de produccion y
comercializacién, con una significancia de 0.000. Esto indica que el p-valor cumple
con la condicidn de ser menor a 0.05, permitiendo rechazar la hipotesis nula (HO) y
concluyendo que existe una correlacion significativa entre la produccion y la

comercializacién del banano organico.

Palabras clave: Produccion, comercializacion, estrategias de comercializacion.
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Abstract

The research titled "Production and marketing of organic bananas in a medium-
sized company to the United States market, Querecotillo 2024", continues with SDG
8: Decent Work and Economic Growth, the objective is to determine the relationship
between the production and marketing of bananas organic. The methodology used
was applied with a non-experimental design, quantitative approach and correlational
level. The sample was census, made up of 60 workers. The technique applied was the
survey, using a questionnaire as a data collection instrument. The results of the
Spearman correlation test showed a coefficient of 0.597 between the production and
marketing variables, with a significance of 0.000. This indicates that the p-value meets
the condition of being less than 0.05, allowing us to reject the null hypothesis (H0O) and
concluding that there is a significant correlation between the production and marketing

of organic bananas.

Keywords:  Production, commercialization, marketing strategies.
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I INTRODUCCION

A nivel internacional, la demanda de productos organicos esta
experimentando un crecimiento significativo, entre ellos se encuentra el platano,
en Estados Unidos se posiciona como uno de los primordiales mercados
receptores de banano organico, donde los consumidores muestran una
preferencia creciente por productos cultivados de manera sostenible y libre de
quimicos, representa una oportunidad significativa para las empresas peruanas
que buscan expandir sus exportaciones hacia este mercado (Valderrama, 2019).
En el ambito Nacional, en Peru, la exportacion de bananos organicos ha
experimentado un crecimiento significativo. Cerca del 3% de la produccién de
banano organico proviene de Peru, con un aumento del 94% en la produccion
entre 2010 y 2015 (Foro Mundial bananero, 2024). El Valle del Chira en Piura ha
sido el epicentro de esta conversién hacia la produccién organica desde finales
de los afios noventa, representando mas del 80% de la produccién organica en
el pais. En el ambito local, es importante mencionar que la comercializacién que
realiza la mediana empresa de Querecatillo, provincia Piura llegd a aumentar de
2012 a 2018 llegando a transitar de exportar de 4 a 17 contenedores semanal
(MINAGRI, 2019). Querecatillo destaca como un centro clave de produccién de
banano organico en Peru.

La investigacion busca la produccion y comercializacion del banano
organico en una mediana empresa dirigida al mercado de Estados Unidos,
durante el ano 2024. La problematica identificada radica en el estancamiento y
bajo rendimiento experimentado en los ultimos afios en este sector. Este
problema se atribuye al manejo deficiente tanto en la produccién como en la
comercializacién del platano organico. La falta de capacitacién adecuada del
personal en las diversas etapas del proceso productivo, el control informal de los
recursos y la falta de comprensidon del mercado nacional e internacional han
contribuido significativamente a este escenario desfavorable. Se vincula con el
ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico, la exportaciéon de banano
organico a mercados internacionales, como el de Estados Unidos, contribuye al
crecimiento economico de la region de Querecotillo y de Peru en general, al

aumentar los ingresos por exportaciones.



Las causas del problema identificadas incluyen la capacitacion y
asistencia técnica inadecuada para el personal involucrado en la produccion y
comercializacidon de este banano. Esta deficiencia ha llevado a un manejo
ineficiente de las operaciones, resultando en un bajo rendimiento de las ventas.
Ademas, el control informal de los recursos dentro de la empresa ha generado
problemas de gestion y transparencia, afectando negativamente la eficiencia y
rentabilidad del negocio. El desconocimiento del mercado nacional e
internacional también ha contribuido a una estrategia de comercializacién
inadecuada y la falta de adaptacion a las demandas y tendencias del mercado.
Estos factores combinados han impactado directamente en la rentabilidad y
sostenibilidad de este negocio hacia el mercado estadounidense.

De esta manera, se formul6 la siguiente interrogante como problema
general: ¢Qué relacién existe entre la produccion y la comercializacion del
banano organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos,
Querecotillo 20247?; y como problemas especificos se plantearon los siguientes:
a) ¢, Cual es la relacion entre la dimension trabajo y comercializacion del banano
organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo
20247 b) ¢ Cual es la relaciéon entre la dimension capital y comercializacion del
banano organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos,
Querecotillo 20247 c) ¢ Cual es el nivel de relacién de la dimensién materia prima
y comercializacion del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 20247

La justificacion tedrica, se basa en conceptos clave de la agricultura
sostenible. Autores como Altieri y Pretty (1995), han destacado la importancia de
adoptar practicas agricolas organicas que preserven los recursos naturales. La
justificacion practica, ofrece aplicaciones valiosas para las empresas agricolas
locales, conocimientos detallados sobre las estrategias efectivas de produccion,
certificacion y logistica de exportaciéon, ademas, puede informar a los gobiernos
locales sobre politicas y programas de apoyo que fomentan el desarrollo de la
agricultura organica (Baena, 2017). Desde una perspectiva social, esta
investigacion tiene importantes implicaciones, promueve el desarrollo econémico
local al generar empleo y mejorar los ingresos de pequefios agricultores y
comunidades rurales involucradas en esta produccion (Naupas et al., 2018). Por

otro lado, se planteo la justificacion metodoldgica, donde Naupas et. al. (2018),
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resalta que en esta seccidon se deben explicar las razones metodoldgicas
empleadas, asi como las técnicas, abarcando una metodologia cuantitativa
correlacional.

Como objetivo general se propuso: Determinar qué relacion existe entre
la produccion y la comercializacion del banano organico en una mediana
empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024; y como objetivos
especificos se plantearon los siguientes: a) Determinar cual es la relacién entre
la dimension trabajo y comercializacion del banano organico en una mediana
empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024, b) Determinar cual
es la relacién entre la dimension capital y comercializacion del banano organico
en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024, c)
Determinar cual es el nivel de relacibn de la dimension materia prima y
comercializacién del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 2024.

La hipotesis general es: Existe relacion significativa entre produccion y
comercializacién del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 2024 y como hipdtesis especificas: a) Existe
relacion significativa entre la dimensién trabajo y comercializacion del banano
organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos, Querecaotillo
2024. b) Existe relacion significativa entre la dimensidn capital y comercializacién
del banano organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos,
Querecotillo 2024. c) La dimensiéon materia prima se relaciona significativamente
con la comercializacion del banano organico en una mediana empresa al
mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024.

En los antecedentes internacionales, los articulos de Nusta (2023),
Chavez y Pozo (2022), Béjar y Espinoza (2023) y Manjarrez et al. (2023)
concuerdan en que la produccion influye significativamente en la
comercializacion. El primer autor, Nusta (2023), con un estudio cuantitativo y no
experimental, demostré que las estrategias de mejora en produccion y
comercializacidén de leche organica incrementan elocuentemente los ingresos y
fortalecen el desarrollo. ElI segundo autor, emplearon un enfoque mixto,
revelando un gran interés y disposicién a pagar mas por pollos organicos en
Ecuador, concluyendo que hay un mercado viable y en crecimiento para estos

productos. Mientras que Béjar y Espinoza (2023), utilizando un analisis
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cuantitativo y encuestas estructuradas, mostraron que mejores técnicas
agricolas y estrategias de comercializacion aumentaron los ingresos de los
agricultores de cacao en un 27%. El cuarto autor, con un enfoque cuantitativo,
descriptivo y explicativo, identificaron un aumento del 10% en la produccion de
banano debido a condiciones climaticas favorables y una mayor demanda
internacional, pero sefialaron que los altos costos de insumos y la ausencia de
practicas adecuadas de comercializacion son desafios clave. En conclusion, los
estudios de Nusta (2023), Chavez y Pozo (2022), Béjar y Espinoza (2023) y
Manjarrez et al. (2023) evidencian que la mejora en las técnicas de produccién y
las estrategias de comercializacion es crucial para incrementar los ingresos y
fomentar el desarrollo econdmico y social en diversos sectores agricolas.
Aunque estos estudios muestran resultados positivos, como un aumento
significativo en la rentabilidad y una mayor disposicion del mercado a pagar por
productos organicos, también destacan desafios importantes como los altos
costos de insumos y la necesidad de practicas de comercializacion mas
efectivas.

En los antecedentes nacionales, los articulos de Alva y Falcén (2021),
Julca (2022) y Aguilera et al. (2019), concuerdan en que la produccion y
comercializacidon de productos organicos y saludables impactan en el mercado y
la calidad de vida de los consumidores. El primer autor, Alva y Falcon (2021),
evaluaron que tan factible resulta el implemento de un proyecto de produccion y
exportacion de banano organico, encontrando un escenario global favorable con
un crecimiento significativo en las exportaciones debido a la calidad e innovacion
del producto 100% organico. El segundo autor, Julca (2022), se centré en
optimizar la calidad de vida a través de la produccion y comercializacion de
néctares de frutas regionales beneficiosas para la salud, utilizando una
metodologia descriptiva y un enfoque cuantitativo, los resultados mostraron una
preferencia por frutas como guanabana y aguaymanto, con un incremento
proyectado en ventas del 10% para 2023 y un aumento en ingresos estimados
de S/ 43,500 en 2022 a S/ 61,600 en 2025, este enfoque no solo satisface la
demanda del mercado, sino que también promueve un estilo de vida saludable.
Julca (2022), coincide con Aguilera et al. (2019), quienes también buscaron
producir y comercializar un producto alimenticio saludable para nifios de 1 a 12

anos, utilizando un diseno de investigacion explicativa y un enfoque cuantitativo,
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sus resultados mostraron mejoras en la percepcion de la salud alimenticia en un
54% de los hogares y un aumento en la disposicion a comprar productos
saludables en un 61%. En conclusion, los estudios de Alva y Falcén (2021), Julca
(2022) y Aguilera et al. (2019), evidencian que la produccion y comercializacion
de productos organicos y saludables son viables e impactan en el mercado y la
calidad de vida de los consumidores. Los resultados positivos incluyen un
crecimiento significativo en las exportaciones, un aumento en las ventas
proyectadas y una mayor aceptacion del mercado, destacando también la
relevancia de la innovacion y la calidad en la produccion de los mismos.

Para la variable Produccién, se tomo6 en cuenta al autor Chilan (2022),
el cual cita a la teoria de la produccion y costos de Pindyck & Rubinfeld (2009),
en su libro "Microeconomia”, se analiza como las empresas toman decisiones
sobre la combinacion de factores de produccion para minimizar los costos y
maximizar la eficiencia. Esta teoria es fundamental para concebir la conducta de
las compainiias en el proceso de produccion y en la optimizacion de recursos. Las
empresas buscan la combinacion O6ptima de factores de produccion,
principalmente capital (K) y trabajo (L), para minimizar los costos de produccién
y maximizar el rendimiento.

Segun Caicedo et al. (2020), la produccién es un periodo primordial del
proceso economico en la que se convierten los componentes productores, como
materia prima, trabajo y capital para obtener bienes y servicios predestinados a
reparar diversas necesidades humanas, este proceso de transformacion es
esencial para el funcionamiento de cualquier economia, ya que permite convertir
los recursos disponibles en productos utilizables y de valor. Desde la perspectiva
de la teoria neoclasica, la produccidn no solo se cuenta a la creacion de bienes
y servicios, sino también a la generacion de riqueza que contribuye al bienestar
general de la sociedad, esto implica minimizar los desperdicios y maximizar la
eficiencia en el uso de insumos, lo que a su vez lleva a una mayor disponibilidad
de bienes. Asi mismo, la produccion del banano organico esta basada en los
principios de ecologia, salud y precaucion, contribuye significativamente a la
conservacion del medio ambiente y a la sostenibilidad, al reducir la
contaminacion quimica del agua, suelo y atmoésfera, y mejora la salud al
proporcionar alimentos de alta calidad y libre de residuos toxicos (Gavilanez,
2020).



Las dimensiones de la variable produccion son trabajo, un concepto que
abarca mucho mas que simplemente la actividad fisica, implica las habilidades y
conocimientos de los seres humanos. Desde los trabajadores manuales hasta
los especialistas altamente capacitados, el trabajo representa el motor principal
de la produccién y el progreso humano. Es el factor productivo fundamental que
promueve la innovacion y el crecimiento econémico (Pesado, 2020, p. 2). Para
los indicadores se analizaron: (a) Capacitacion continua, “se rige como un
instrumento para instruir a los colaborares y mejorar su capacidad de produccién;
los aspectos de organizacion, produccion, comercializacion, planeacion”
(Caicedo et al., 2020, p. 319). (b) Asistencia técnica, conjunto de servicios
especializados y apoyo proporcionado a individuos, empresas o instituciones con
la labor de optimar sus capacidades y sapiencias en areas especificas. (c) Mano
de obra calificada, conjunto de personas que estan disponibles y capacitados
para realizar trabajos fisicos 0 mentales en una economia (Payan, 2021, p. 1).

La segunda dimension de la variable produccién es capital, abarca un
espectro amplio de recursos y activos fundamentales para la produccién y el
desarrollo econdmico. Es esencial destacar dos caracteristicas significativas del
capital: en primer lugar, su creacion implica un sacrificio, ya sea en términos de
inversion financiera, esfuerzo humano o tiempo dedicado (Pesado, 2020, p. 2).
En cuanto a los indicadores se tiene: (a) inversion, al desembolso de recursos
financieros, humanos y materiales usados para la creacion de productos o
servicios. Este tipo de inversion esta orientada a mejorar, mantener o expandir
la capacidad productiva de una empresa u organizacion (Moreno, 2017). (b)
Costos de produccion, se refiere al conjunto de gastos directos e indirectos
obligatorios para transmutar la materia en productos finales para su
comercializacién. Los costos de produccion son fundamentales para establecer
el precio de venta y para evaluar la rentabilidad de una operacion fabricante
(Caicedo et al., 2020).

La tercera dimension de la variable produccion es la materia prima, se
refiere a todos los recursos naturales que se emplean como base para la
produccion de bienes y servicios; este término no solo incluye la tierra cultivable
y urbana, sino también una amplia gama de recursos naturales que se ubicados
en el ambiente. (Pesado, 2020, p. 2). Los indicadores para dicha dimension son:
(a) Abastecimiento de materia prima, se refiere al proceso de adquisicion y
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gestion del recurso basico que es importante para que se realice la produccion
(Montanez, 2019). (b) Certificaciones, son reconocimientos formales otorgados
por organismos acreditados que aseguran que un producto cumple con
estandares especificos de calidad, seguridad y rendimiento (Araya y Araya,
2020).

Para la variable Comercializaciéon se tomé en cuenta al autor Yépez et
al. (2021), el cual toma como referencia la teoria del marketing, de los teoricos
Philip Kotler y Gary Armstrong (2016), autores del libro "Fundamentos de
Marketing”, la comercializacion es un componente central en la filosofia de la
direccion de marketing, a través del cual se alcanzan las metas organizacionales.
Este proceso se centra en la identificacidn precisa de las necesidades y deseos
de los mercados objetivo, asi como en la capacidad de satisfacer esas demandas
de manera mas eficaz y eficiente que los competidores. La comercializacion
implica la venta de productos o servicios, asi como una comprensién profunda
del comportamiento y las preferencias de los consumidores. Esto permite crear
estrategias que alineen la oferta de la asociacidn con las necesidades reales del
mercado. En el marco de la teoria del marketing, existen cuatro elementos
esenciales conocidos como las 4P's.

Se reforzo la variable comercializacion con el autor Barreto et al. (2022),
es el conjunto de estrategias disefiadas para llevar productos hasta los
consumidores finales. Este proceso abarca una extensa gama de diligencias que
tienen como objetivo no solo vender, sino también crear valor para los clientes y
construir relaciones sostenibles con ellos. Las acciones de comercializacion son
llevadas a cabo por organizaciones, empresas e incluso grupos sociales, y son
fundamentales para el éxito econdémico y la satisfaccion del mercado. La
comercializacion es esencial para el éxito empresarial al contribuir
significativamente a la generacién de valor, busca garantizar un posicionamiento
real y sostenible, para que se cumpla la comercializacion existe: Producto,
precio, plaza y promocion (Barreto et al., 2022).

La primera dimension de la variable comercializacion es Producto, las
estrategias basadas en el producto reunen las diversas operaciones que se
realizan al disefar, desarrollar, y producir bienes o servicios. Estas estrategias
estan centradas en comprender y satisfacer las necesidades y preferencias

especificas de cada uno de los consumidores, Io que implica un enfoque
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detallado y personalizado (Barreto et al., 2022). Los indicadores de la dimensién
producto son: (a) Calidad del producto, nivel de excelencia o cumplimiento de las
especificaciones y estandares establecidos para un articulo en particular (Olivar,
2021). (b) Innovacion del producto, proceso de crear y lanzar nuevos productos
o0 mejorar los existentes mediante la introduccién de caracteristicas uUnicas,
tecnologias avanzadas o mejoras significativas que aporten valor adicional al
cliente (Olivar, 2021).

La segunda dimension de la variable comercializacion es Precio, la
fijacion de precios es un curso decisivo en el asunto de comercializaciéon que
requiere una cuidadosa consideracion de multiples factores para garantizar el
éxito en el mercado. Precedentemente de definir los importes de los productos,
es fundamental examinar diversos semblantes relacionados con el consumidor,
y costos, la competencia y otros elementos clave que impactan en la percepcion
del valor y la rentabilidad del producto. (Barreto et al., 2022). Los indicadores de
la dimensidn precio son: (a) Competitividad de precios, facilidad de una empresa
para competir en el mercado calculando en el precio ofrecido en comparaciéon
con sus competidores (Funfacion Publica Andaluza, 2019). (b) Rentabilidad del
precio, capacidad de un producto para generar beneficios econdmicos a través
del precio al que se vende en relacion con los costos asociados a su produccion,
distribuciéon y comercializacién (Funfacion Publica Andaluza, 2019).

La tercera dimension de la variable comercializacion es Plaza, abarca una
serie de actividades y estrategias disefiadas para poner el producto o servicio a
disposicion del mercado objetivo. Es un componente primordial en la estrategia
de comercializacion de una asociacién, ya que determina cémo y doénde los
consumidores pueden acceder. La plaza se extiende mas alla de simplemente
ofrecer el producto en un lugar fisico, comprendiendo una serie de aspectos que
garantizan su disponibilidad y accesibilidad para los clientes (Izquierdo et al.,
2020). Los indicadores de la dimension son: (a) Canal de distribucion, via
utilizada para transferir productos hasta el comprador final. Este camino puede
involucrar varios intermediarios, como mayoristas, minoristas, distribuidores,
agentes o proveedores de servicios logisticos, que ayudan a suministrar la
entrega de productos en el mercado” (lzquierdo et al., 2020). (b) Cobertura
geografica, abarca el area o territorio donde una empresa expande y

comercializa sus productos o servicios (Izquierdo et al., 2020).



La cuarta dimensién de la variable comercializacién es Promocion, es un
elemento esencial dentro del marketing, centrado en identificar y utilizar las
alternativas mas efectivas para dar a conocer un producto o servicio al mercado
objetivo. Para lograr estos objetivos, las empresas emplean una variedad de
medios y herramientas de comunicacion, adaptandose a las preferencias y
habitos de consumo de su audiencia (Izquierdo et al., 2022). Los indicadores de
la dimension son: (a) Conocimiento de la marca, se relaciona con el nivel en el
que los consumidores reconocen una marca particular (Izquierdo et al., 2020).
(b) Publicidad, cabida de la compania para lograr su objetivo por medio de la
publicidad, esto implica que la publicidad pueda atraer la atencién del publico
objetivo, generar interés en el producto, y motivar a los consumidores a comprar
(Izquierdo et al., 2020).

En cuanto al mercado estadounidense, el mercado de productos
organicos hacia EE.UU. ha sido testigo de un crecimiento robusto, con ventas
que alcanzaron los $56.4 mil millones en 2020, a nivel de todas sus
importaciones, representando un aumento del 12.4% respecto al afio 2019 (OTA,
2021), este crecimiento se debe en parte a la creciente preferencia de los
consumidores por alimentos saludables y sostenibles; dentro de este sector, el
banano organico ha ganado popularidad debido a su produccién sin el uso de
pesticidas ni fertilizantes sintéticos, cumpliendo con las estrictas normativas de
certificacién organica estadounidense (USDA, 2021). Segun datos del Ministerio
de Agricultura y Riego del Peru, la exportacion de banano organico ha mostrado
un crecimiento significativo en los ultimos afos, especialmente hacia mercados
exigentes como Estados Unidos, en 2020, Peru exporté aproximadamente 360
mil toneladas de banano organico, consolidandose como uno de los principales
proveedores mundiales de esta variedad (MINAGRI, 2021).

La demanda de productos organicos en Estados Unidos también esta en
aumento, segun la Organic Trade Association (OTA), las ventas de productos
organicos en Estados Unidos alcanzaron los $56.4 mil millones en 2020, con un
crecimiento anual del 12.4% (OTA, 2021).

Para ingresar con éxito al mercado estadounidense, los productores
peruanos deben cumplir con las estrictas normativas de certificacion organica
establecidas por el USDA (United States Department of Agriculture), asegurando
la calidad y la sostenibilidad del producto (USDA, 2021).



1. METODOLOGIA

Tipo, Enfoque y Diseno de investigacién: El tipo es aplicada, de
acuerdo con el Manual Oslo de la Organizacién para la Cooperacion y el
Desarrollo Economicos (OCDE) de 2018, se enfoca en la demostracion de la
relacion entre las variables investigadas. Este tipo de investigacion busca
abordar problemas practicos y resolver situaciones especificas (Castro et al.,
2022).

El disefio adoptado es no experimental, lo cual significa que las variables
de estudio no seran modificadas de manera deliberada. La atencion se centra en
ver y analizar los fendbmenos naturales tal como aparecen en sus entornos
tipicos, este disefio permite una comprension mas profunda de los
comportamientos y procesos en su entorno natural sin introducir cambios
artificiales que puedan afectar los resultados (Hernandez et al., 2014). Durante
el transcurso de la pesquisa, se evita realizar cualquier tipo de implementacion
o intervencion que pueda influir en los fendmenos observados. En lugar de ello,
nos dedicamos a observar y recopilar datos de manera objetiva, permitiendo que
los patrones y relaciones emergentes se revelen de forma natural. Esta
metodologia nos brinda la oportunidad de explorar y comprender mejor la
dinamica de los fendmenos estudiados, sin interferir en su curso natural y
manteniendo la integridad de los datos obtenidos.

La investigacion se clasifica como correlacional, lo que implica estudios
que se centran en la perspicacia de las relaciones entre las variables y
dimensiones a través del uso de coeficientes de correlacion. El propdsito es
determinar la correspondencia o el nivel de asociacién entre variables (Alvarez,
2020).

La pesquisa adopta un enfoque cuantitativo, ya que los métodos
cuantitativos son sistematicos y validados. Cada fase precede a la siguiente de
manera secuencial, sin omitir pasos. El proceso sigue un orden estricto, aunque
algunas etapas pueden ser ajustadas (Hernandez et al., 2014).

Variables/Categorias: La variable 1 es “PRODUCCION”, se define como
el procedimiento en el cual los recursos y elementos de produccion son

convertidos en productos o servicios que responden a las necesidades y
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requerimientos del mercado. Este procedimiento incluye la utilizacién efectiva de
elementos como mano de obra, materias primas, maquinaria y tecnologia,
buscando generar productos terminados (Moreno, 2017). Las dimensiones
consideradas para esta variable son el Trabajo teniendo como indicadores
capacitacién continua, asistencia técnica y mano de obra, la segunda dimension
es Capital teniendo como indicadores la inversion y costos de produccion, la
tercera dimensién es Materia prima teniendo como indicadores el abastecimiento
de materia prima y certificaciones.

La variable 2 es la “COMERCIALIZACION”, abarca un conjunto de
tacticas y acciones dirigidas a impulsar, distribuir y comercializar productos o
servicios hacia los consumidores finales. Engloba elementos como el desarrollo
de productos, la determinacion de precios, la eleccion de canales de distribucion
y la ejecucion de estrategias de mercadeo y ventas (Barreto et al., 2022). Las
dimensiones para esta variable son producto teniendo como indicadores calidad
del producto e innovacion del producto, la segunda dimension es Precio teniendo
como indicadores competitividad de precios y rentabilidad del precio, la tercera
dimension es Plaza teniendo como indicadores el canal de distribucion y
cobertura geografica, la cuarta dimensién es Promocion teniendo como
indicadores conocimiento de la marca y publicidad.

Poblacion y muestra: Para Arias et al. (2022), la poblacion representa
un conjunto especifico de casos que esta definido, delimitado y accesible, y sirve
como base ante la eleccion de la muestra. Este grupo de casos debe cumplir con
una serie de criterios predefinidos que son necesarios para la finalidad del
estudio.

La poblaciéon esta concertada por el personal de una mediana empresa
ubicada en el distrito de Querecaotillo. En total, la poblacién incluye a 86
trabajadores distribuidos en varias areas: recursos humanos, administracion,
certificaciones, y produccion.

La muestra en este estudio consiste en un subconjunto especifico de la
poblacion total. Se utilizé un enfoque de muestra censal, lo que significa que se
incluyeron todos los trabajadores seleccionados de las areas de certificaciones,
produccion y trazabilidad en la muestra (Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia, 2020).

Muestreo, aunque se menciond que la muestra es de tipo censal, lo que
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implica que se incluy6 a todos los individuos elegibles en la muestra, también se
discutid sobre criterios de inclusidn y exclusion. Los criterios de inclusion
incluyeron la mayoria de edad, experiencia laboral minima de 2 afos y que
pertenezcan al area general de logistica donde forma parte las areas de
produccion y trazabilidad. También el area de administracion y recursos
humanos. Por otro lado, los criterios de exclusion eliminaron ciertos grupos como
proveedores, trabajadores de areas de limpieza, seguridad y conductores,
siendo un total 26 colaboradores excluidos, quedando un total de 62 personas
aptas para la aplicacion. Para aplicar la encuesta se tomaron en cuenta a 60
trabajadores y para la aplicacién de la entrevista se tomaron a 2 personas con
los cargos de gerente general y jefe del area de logistica.

Técnica e instrumentos de recoleccion de datos: Como primera
técnica se eligio la encuesta y para Naupas et al. (2019) es un método efectivo
para recopilar datos mediante un cuestionario previamente elaborado. Para este
estudio, se disefid un cuestionario con preguntas planificadas y especificas, con
el objetivo de recopilar datos sobre los factores de desarrollo y bienes basicos
relacionados con la exploracion en cuestion. El cuestionario se aplicara a la
poblacion objetivo usando una escala Likert (del 1 al 5) para medir las
respuestas. De esta manera, se podra obtener informacién detallada vy
cuantificable sobre las variables de interés.

Los instrumentos fueron el cuestionario y la entrevista estructurados con
preguntas determinadas para cada variable de estudio. Se incluyeron un total de
dos variables, cada una con un conjunto de items (Dabenigno y Guelman, 2022).

De igual forma como segunda técnica se aplicd la entrevista, para la
recoleccion de datos y como instrumento una guia de Entrevista estructurada, el

cual se aplico al gerente general y al jefe del area de logistica, Naupas et al.,
(2019) expresa que es una “conversacion dirigida entre el investigador y un
individuo o grupo de individuos con el propdsito de recopilar informacion”.

Métodos para el analisis de datos: Para enriquecer y fortalecer el
analisis de este estudio basado en los datos recopilados de la encuesta, se
expuso una fase adicional mediante una prueba piloto que involucré la
participacion de 10 empleados. Esta prueba piloto fue disefiada para validar el
cuestionario utilizado en la encuesta principal. Utilizando el software SPSS y el

coeficiente alfa de Cronbach- Posterior a ello se realiza el analisis estadistico
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descriptivo de las variables con toda la muestra y también el analisis inferencial
y correlacional, utilizando el SPSS.

Como senala Villa et al. (2020), el analisis estadistico emerge como un
instrumento esencial para fundamentar los resultados con una evidencia
concreta y confiable. Este proceso permite desentrafiar patrones y tendencias
que podrian pasar desapercibidos a simple vista. Al aplicar métodos estadisticos,
es posible extraer informacion significativa de conjuntos de datos complejos,
identificando relaciones causales, correlaciones y fenbmenos subyacentes que
pueden influir en la toma de decisiones estratégicas en diversos ambitos.

Aspectos éticos: En la elaboracion del trabajo, se han observado los
principios éticos segun la 7ma edicion de la Norma APA, la cual ha sido una
herramienta fundamental para reconocer y atribuir el trabajo de cada autor. Esto
ha enriquecido significativamente la comprension de la investigaciéon y ha
facilitado su claridad y accesibilidad para los lectores en busca de informacion
adicional.

Ademas, se obtuvieron los consentimientos adecuados para llevar a cabo
la investigacion y distribuir las encuestas entre la poblacion seleccionada,
respetando asi los principios éticos involucrados. Asimismo, se han seguido
normas morales rigurosas para garantizar la integridad y autenticidad de la
investigacion, aspectos cruciales para la Universidad César Vallejo.

Paredes y Sorensen (2020), los aspectos éticos abarcan la relevancia
social y la habilidad para aplicar principios filoséficos en cuestiones de equidad,
uso adecuado de la fuerza y autoridad, asi como en las relaciones
interpersonales, las decisiones éticas y su coherencia son fundamentales para

el progreso hacia una sociedad justa y sostenible.
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. RESULTADOS

Aqui, se muestran los hallazgos conseguidos de los analisis estadisticos
realizados para evaluar la relacion entre la produccion y la comercializacion del
banano organico en una mediana empresa dirigida al mercado de Estados
Unidos en Querecatillo, en el afio 2024. Estos analisis son fundamentales para
comprender como diferentes factores internos de la empresa impactan su
capacidad de comercializacion en un mercado competitivo y exigente como el
estadounidense.

Es importante destacar que el coeficiente de correlacion de Spearman
puede aplicarse para analizar la relacion entre la produccion y la
comercializacién, considerando factores externos como los fenomenos
naturales. Este coeficiente es una medida no paramétrica que evalua la
asociacion entre dos variables basandose en sus rangos, para asegurar una
mayor verificabilidad, se utiliza un conjunto de datos recopilados en el mismo
periodo de tiempo para todas las variables.

Prueba de normalidad

Tabla 1

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Variable ,445 60 ,000 ,579 60 ,000
produccion
Variable ,392 60 ,000 ,622 60 ,000

comercializacion
a. Correccién de significacion de Lilliefors

Nota. Obtenido de SPSS

Dado que la muestra estuvo compuesta por 60 trabajadores, se opt6 por
utilizar la prueba de Kolmogorov-Smirnov debido a que esta prueba es adecuada
para muestras de tamafio moderado a grande, siendo mas robusta y confiable
cuando se tienen mas de 50 observaciones. Al realizar la prueba, se encontrd

que la columna correspondiente a la significancia (Sig.) arrojé un valor de 0.000,
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este valor indica que los datos analizados no se ajustan a una distribucién
normal, ya que el nivel de significancia es extremadamente bajo. En otras
palabras, existe evidencia estadistica para rechazar la hipotesis nula de
normalidad de la distribucién de los datos.

Dado que las pruebas de normalidad indican que las variables no siguen
una distribucion normal (p < 0.05), se debe utilizar la prueba de correlacién de
Spearman en lugar de la de Pearson. La prueba de Spearman es adecuada para

datos que no son normalmente distribuidos y mide la relacion entre las variables.

De acuerdo al objetivo general, que es determinar qué relacion existe
entre la produccion y la comercializacién del banano organico en una mediana

empresa al mercado de Estados Unidos, Querecatillo 2024.

Tabla 2

Correlacion de la variable produccion y variable comercializacion

Variable Variable

produccion _ comercializacion

Rho de Variable Coeficiente de 1,000 597"
Spearman produccion  correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 60 60

Variable Coeficiente de 597" 1,000
comercializa correlacion

cion Sig. (bilateral) ,000 .

N 60 60

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Obtenido de SPSS

Hipotesis:

HO: No existe relaciéon significativa entre produccién y comercializaciéon

del banano organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos,

Querecaotillo 2024

H1: Existe relacion significativa entre produccion y comercializacion del

banano organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos,

Querecaotillo 2024

Para el criterio se considera: P valor < 0.05, se rechaza la hipotesis nula
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y se acepta la hipétesis 1.

De acuerdo a la tabla 2, se ve la prueba de valoracion de Spearman (o
Rho de Spearman) arrojé un coeficiente de valoracion de 0,597 entre las
variables de produccién y comercializacion del banano organico en una mediana
empresa dirigida al mercado de Estados Unidos en Querecatillo, afio 2024. Este
coeficiente, que oscila entre -1 y 1, indica la fuerza y la direccion de la relacion
entre las variables, en este caso, el valor de 0,597 indica una correlacion positiva
moderadamente entre la produccidon y la comercializacion. Ademas, la
significancia obtenida es de 0,000, se afirma que el p valor cumple con la
condicion P valor < 0.05, gracias a ello se rechaza la hipétesis nula (HO), que
afirmaba que no existia una relacion significativa entre la produccion y la
comercializacién del banano organico en esa empresa. Por lo tanto, podemos
aceptar la hipotesis alternativa (H1), que establece que si existe una relacion
significativa entre ambas variables. Esto sugiere que, en esta empresa, la
cantidad de banano organico producido esta positivamente relacionada con la
cantidad comercializada, ya que existe un equilibrio entre la cantidad producida
y la comercializacion. Esto puede tener importantes implicaciones para la
planificacion y la estrategia empresarial en el sector del banano organico en
Querecaotillo, especialmente en lo que respecta la gestion de la produccién y el
abastecimiento del mercado estadounidense.

En relacion a los resultados del objetivo especifico 1, que es determinar
cual es la relacion entre la dimension trabajo y comercializacion del banano
organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo
2024.

Tabla 3

Correlacion de la Dimension trabajo y la variable comercializacion

Dimension
trabajo = Comercializacion
Rho de Dimension  Coeficiente de 1,000 ,3957
Spearman trabajo correlacion
Sig. (bilateral) . ,002
N 60 60
Comercializa Coeficiente de ,395" 1,000
cion correlacion
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Sig. (bilateral) ,002 .
N 60 60
**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Obtenido de SPSS

Hipotesis:

HO: No existe relacion significativa entre la dimensién trabajo y
comercializacion del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 2024

H1: Existe relacion significativa entre la dimension trabajo vy
comercializacion del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 2024

De acuerdo a la tabla 3, la prueba Rho de Spearman arrojo un coeficiente
de correlacién de 0,395 entre la dimension trabajo y la variable comercializacion,
este coeficiente indica una correlacion positiva baja. Ademas, la significancia
obtenida es de 0,002, lo que afirma que el p-valor cumple con la condicion p-
valor < 0,05. Gracias a ello, se rechaza la hipétesis nula (HO), que afirmaba que
no existia una relacion significativa entre la dimension trabajo y la
comercializacion del banano organico en esa empresa. Por lo tanto, podemos
aceptar la hipotesis alternativa (H1), que establece que si existe una relacion
significativa entre ambas variables.

Esto indica que, en esta empresa y mercado especifico, la dimension
trabajo (refiriéndose a aspectos como la cantidad de mano de obra, la eficiencia
del trabajo, la calidad del trabajo realizado, etc.) esta positivamente relacionada
con la comercializacion del banano organico. En otras palabras, mejoras o
aumentos en la dimension trabajo se correlacionan con un aumento en la
comercializacién del banano organico. Esto puede tener importantes
implicaciones para la planificacion y la estrategia empresarial en el sector del
banano organico en Querecotillo, especialmente en la gestion de recursos
humanos, capacitacién constante y optimizacion de procesos laborales para
mejorar la comercializacion y el éxito en el mercado estadounidense.

Segun los resultados del objetivo especifico 2, que es determinar cual es
la relacién entre la dimension capital y comercializacion del banano organico en

una mediana empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024.
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Tabla 4

Correlacion de la dimension capital y comercializacion

Dimension Comercializaci

capital on

Rho de Dimension Coeficiente de 1,000 ,588"
Spearman capital correlacion

Sig. (bilateral) . ,000

N 60 60

Comercializaci Coeficiente de ,588™ 1,000
on correlacion

Sig. (bilateral) ,000 .

N 60 60

**. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Obtenido de SPSS
Hipotesis:

HO: No existe relacion significativa entre la dimensién capital y
comercializacién del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 2024

H1: Existe relacion significativa entre la dimension capital vy
comercializacién del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 2024

De acuerdo a la tabla 4, la prueba de valoracion de Spearman arrojé un
coeficiente de correlacion de 0,588 entre la dimension capital y la variable
comercializacion, indicando una correlacion positiva moderada. Ademas, la
significancia obtenida es de 0,000, lo que afirma que el p-valor cumple con la
condicion p-valor < 0,05. Gracias a ello, se rechaza la hipétesis nula (HO) y se
acepta la hipotesis alternativa (H1), que establece que si existe una relacion
significativa.

Esto indica que, en esta empresa y mercado especifico, la dimension
capital (refiriéndose a la inversion en infraestructura, maquinaria, tecnologia,
inversion, etc.) esta positivamente relacionada con la comercializacion del
banano organico. En otras palabras, mayores niveles de capital estan asociados
con un aumento en la comercializacion del banano organico. Esto puede tener
importantes implicaciones para la planificacion y la estrategia empresarial en el
sector del banano organico en Querecotillo, ante la gestién financiera y

asignacion de recursos para optimizar la capacidad de comercializacion y el éxito
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en el mercado estadounidense.

Segun los resultados del objetivo especifico 3, que es determinar cual es
el nivel de relacion de la dimension materia prima y comercializacion del banano
organico en una mediana empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo
2024.

Tabla 5

Correlacion de la dimension materia prima y comercializacion

Dimension
materia Comercializa
prima cion

Rho de Dimensién  Coeficiente de 1,000 567"
Spearman materia correlacion

prima Sig. (bilateral) . ,000

N 60 60

Comercializa Coeficiente de 567" 1,000
cion correlacion

Sig. (bilateral) ,000 :

N 60 60

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota. Obtenido de SPSS
Hipotesis:

HO: La dimensién materia prima no se relaciona significativamente con la
comercializacién del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 2024.

H1: La dimension materia prima se relaciona significativamente con la
comercializacién del banano organico en una mediana empresa al mercado de
Estados Unidos, Querecotillo 2024.

De acuerdo a la tabla 5, la prueba de valoracion de Spearman arrojé un
coeficiente de correlacion de 0,567 entre la dimensién materia prima y la variable
comercializacion, indicando una correlacion positiva moderada. Ademas, la
significancia obtenida es de 0,000, lo que afirma que el p-valor cumple con la
condicion p-valor < 0,05. Gracias a ello, se rechaza la hipétesis nula (HO),
aceptando la hipotesis alternativa (H1), que establece que si existe una relacién
significativa.

Esto indica que, en esta empresa y mercado especifico, la dimension
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materia prima (refiriéndose a la calidad, certificacion y abastecimiento de los
insumos necesarios) esta positivamente relacionada con la comercializacion del
banano organico. En otras palabras, una mejor calidad o mayor disponibilidad de
materia prima esta asociada con un aumento en la comercializacion del banano
organico. Esto puede tener importantes implicaciones para la planificacion y la
estrategia empresarial en el sector del banano organico en Querecatillo,
especialmente en lo que respecta a la gestidn de la cadena de suministro y la
adquisicidon de insumos de alta calidad. Una adecuada gestion y optimizacién de
la materia prima no solo influye positivamente en la produccién, sino que también
tiene un impacto directo en el éxito comercial de la empresa en el mercado

estadounidense.
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Iv. DISCUSION

Respecto al objetivo general, que es determinar cual es la relacién entre
la produccion y la comercializacidon del banano organico en una mediana
empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024. Los resultados
obtenidos indican una relacion positiva significativa entre la produccion y la
comercializacién del banano organico. Esta relacién fue cuantificada mediante el
coeficiente de correlacion Rho de Spearman (Rho), que arrojo un valor de 0.597.
Este valor sugiere una correlacion positiva moderada, ademas, la significancia
estadistica del analisis fue de 0.000, lo que indica que los resultados no son
producto del azar y tienen un alto nivel de confiabilidad. La clasificacion obtenida
indica que existe un equilibrio entre lo que se comercializa y lo que se produce,
lo cual es fundamental para la sostenibilidad del negocio, un equilibrio adecuado
asegura que la produccion pueda satisfacer la demanda del mercado
estadounidense sin generar excesos que podrian resultar en pérdidas por
productos no vendidos o costos adicionales de almacenamiento. Este hallazgo
es coherente con antecedentes tanto a nivel internacional como nacional.
Investigaciones previas, como las realizadas por Alva y Falcon (2021), resaltan
la relevancia de una administracion eficiente de la produccidén para mejorar la
capacidad de respuesta al mercado y, consecuentemente, aumentar las ventas.
Las conclusiones coinciden con el trabajo de Julca (2022), quien destaca que
una produccion respaldada por una solida base de capital y mano de obra tiende
a generar una mayor comercializacién en cualquier mercado al que se dirija, esta
afirmacion resalta la importancia de los recursos y la eficiencia en la produccién
para impulsar la comercializacion. También se coincide con los resultados de
Béjar y Espinoza (2023), quienes también encontraron que la produccion influyo
significativamente en la comercializacion, estos antecedentes respaldan la idea
de que una produccién eficiente y bien gestionada es clave para el éxito en el
mercado, especialmente en la industria de productos organicos como el platano.
Los resultados avalan lo importante de una produccion eficiente y de calidad para
impulsar la comercializacién y el éxito en el mercado de productos organicos,
como el banano, en el contexto especifico de una mediana empresa que opera
en el mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024.

Para el objetivo especifico 1, que es determinar cual es la relacion entre
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la dimension trabajo y la comercializacion del banano organico en una mediana
empresa en el mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024, se llevé a cabo
un analisis detallado de como la mano de obra influye en el éxito comercial del
producto. Los resultados del estudio revelaron que la dimensién trabajo, que
incluye tanto la cantidad como la calidad de la mano de obra empleada, tiene
una correlacion positiva significativa con la comercializacion del banano
organico. Este hallazgo fue respaldado por un coeficiente de correlacion (Rho de
Spearman) de 0.395, lo que indica una relacién positiva baja entre las variables.
Ademas, la significancia estadistica del analisis fue de 0.002, lo que confirma la
robustez y la confiabilidad de los resultados obtenidos. Este resultado sugiere
que las mejoras en la calidad de la mano de obra se asocian directamente con
una mejora en la comercializacion del banano organico. En términos practicos,
esto significa que invertir en la capacitacion de los trabajadores, en la
contratacion de personal adicional o en la mejora de las condiciones laborales
puede tener un impacto positivo en las ventas del producto en el mercado
estadounidense. Este hallazgo encuentra respaldo en la literatura académica,
que resalta la importancia crucial de la capacitacién y eficiencia del trabajo en la
calidad y productividad de las operaciones comerciales. Investigaciones
anteriores, como la de Aguilera et al. (2019), han demostrado que la mano de
obra calificada, junto con un buen acompafamiento técnico, contribuye
significativamente a mejorar la calidad de la produccién, lo que a su vez se
traduce en un incremento en la comercializacién, esta conexion entre la calidad
del trabajo y el éxito comercial ha sido ampliamente reconocida en diversos
sectores industriales. Ademas, los resultados de este estudio coinciden con las
conclusiones de Manjarrez et al. (2023), quienes destacan que la efectividad de
la comercializacion de productos esta estrechamente ligada a la calidad de la
capacitacion del personal y la disponibilidad de asistencia técnica; estas
investigaciones subrayan la importancia de invertir en el desarrollo y
capacitacidon de los trabajadores para mejorar la eficiencia y calidad del trabajo,
lo que a su vez impacta positivamente en la comercializacién y el éxito general
del producto en el mercado.

Para el objetivo especifico 2, que es determinar cual es la relacion entre
la dimension capital y la comercializacién del banano organico en una mediana

empresa en el mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024, la pesquisa hallo
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una valoracion positiva moderada entre la dimensién capital y la comercializacion
del banano organico. Este hallazgo se cuantific6 mediante un coeficiente de
correlacion (Rho de Spearman) de 0.588, ademas, la significancia estadistica del
analisis fue de 0.000, lo que refuerza la confiabilidad de los resultados. Este
resultado implica que la inversion en capital, que incluye infraestructura,
tecnologia y maquinaria, esta directamente asociada con un aumento en la
comercializaciéon del banano organico. En otras palabras, las empresas que
invierten en mejorar su infraestructura, adoptar tecnologias avanzadas y adquirir
maquinaria moderna tienden a experimentar un incremento en sus ventas y en
su capacidad para satisfacer la demanda del mercado estadounidense. La
infraestructura adecuada es crucial para asegurar que todas las etapas de la
produccion y comercializacion, desde la siembra hasta la entrega final, se
realicen de manera eficiente y sin interrupciones. La tecnologia y la maquinaria
avanzada pueden mejorar significativamente la productividad, la calidad del
producto y la eficiencia operativa. Asi mismo, estas inversiones permite a la
empresa cumplir con los altos estandares de calidad y seguridad exigidos por el
mercado estadounidense, la literatura respalda esta conclusién, destacando que
las inversiones bien gestionadas en capital pueden optimizar los procesos
productivos y reducir los costos asociados, lo que a su vez impulsa la
comercializaciéon por ejemplo, el estudio de Chilan (2022) y los principios de
produccion y costos de Pindyck & Rubinfeld (2009) subrayan la influencia
positiva que tiene la inversién en capital en la eficiencia operativa y la rentabilidad
empresarial. Asimismo, este hallazgo coincide con las conclusiones de Nusta
(2023), quien afirma que la inversion en mano de obra es fundamental para
garantizar una produccion de calidad y aumentar la comercializacién. Estas
investigaciones refuerzan la idea de que tanto la inversion en capital como en
recursos humanos son aspectos clave para impulsar la competitividad y el éxito
en el mercado de productos organicos, como el platano, en el contexto especifico
de una mediana empresa en el mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024.
Para el objetivo Especifico 3, que es determinar el nivel de relacioén entre
la dimension materia prima y la comercializacion del banano organico en una
mediana empresa en el mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024, la
prueba de valoracion de Spearman revel6 un coeficiente de correlacién (Rho) de

0.567, indicando una relacion positiva moderada entre la calidad de la materia
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prima y la comercializacion del banano organico. La significancia estadistica del
analisis fue de 0.000, lo que confirma que los resultados son altamente
confiables. Este hallazgo indica que una mejor calidad y disponibilidad de los
insumos necesarios estan directamente vinculados con un aumento en la
comercializacién del producto. La materia prima, en este contexto, incluye
factores como la calidad del suelo, las semillas, y otros insumos agricolas
esenciales que influyen directamente en la calidad del banano producido. La
calidad de la materia prima es fundamental para garantizar un producto final que
cumpla con los estandares internacionales de calidad exigidos por el mercado
estadounidense. Un banano organico de alta calidad es mas atractivo para los
consumidores y puede obtener mejores precios en el mercado, lo que se traduce
en un incremento de las ventas. Este hallazgo encuentra apoyo en la
investigacion de Caicedo et al. (2018), que enfatizan la importancia de una
gestion eficiente de la cadena de suministro y la adquisicion de insumos de alta
calidad para el éxito comercial, la adecuada gestion de la materia prima no solo
optimiza los procesos de produccién, sino que también tiene un impacto directo
en la satisfaccion del mercado y, en ultima instancia, en las ventas. Ademas, se
coincide con las conclusiones de Chavez y Pozo (2022), quienes destacan que
el abastecimiento de materia prima dentro de las empresas productoras es un
pilar fundamental para una produccion efectiva, la disponibilidad y calidad de la
materia prima influyen directamente en la capacidad de la empresa para cumplir
con la demanda del mercado y mantener una comercializacion exitosa. Los
hallazgos de este estudio respaldan la idea de que la calidad y disponibilidad de
la materia prima son factores criticos que influyen en la comercializacion del
banano organico en una mediana empresa en el mercado de Estados Unidos,
Querecaotillo 2024.

Entonces, los resultados obtenidos en esta investigacion resaltan la
importancia de una gestion integral del trabajo (recursos humanos), capital
(inversion) y materia prima (materiales en la comercializaciéon) del banano
organico, la compensacion positiva entre estas dimensiones y la
comercializacién sugiere que estrategias enfocadas en mejorar estos aspectos
pueden llevar a un aumento significativo en las ventas y al éxito en el mercado
estadounidense. En el ambito del trabajo, la mano de obra, capacitacién y la

asistencia técnica son fundamentales para garantizar una produccion de calidad
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y una respuesta agil a las demandas del mercado. Ademas, el capital, como la
inversion en tecnologia y maquinaria adecuada puede optimizar los procesos de
produccion y disminuir costos, o que a su vez mejora la competitividad de la
empresa. Por otro lado, la materia prima, como el abastecimiento y
certificaciones juegan un papel crucial en la satisfaccion del cliente y la fidelidad
en el mercado, una administracion eficiente de la cadena de suministro y la
adquisicion de insumos de alta calidad son elementos clave para garantizar la
consistencia y la excelencia del producto final.

Los resultados muestran gran implicancia para la planificaciéon y estrategia
empresarial en el sector del banano organico en Querecotillo. Las empresas
deben enfocarse en desarrollar politicas y practicas que promuevan una gestion
integral de los recursos, asi como en la implementacion de que mejoren la
calidad, medidas de eficiencia y competitividad en todas las etapas del proceso

productivo y comercial.
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V. CONCLUSIONES

De acuerdo al objetivo general, existe una relacion positiva significativa
entre la produccién y la comercializacion del banano organico, con un coeficiente
de correlacion de Spearman (Rho) de 0.597 y una significancia de 0.000. La
cantidad de banano organico producido esta positivamente relacionada con la
cantidad comercializada, ya que existe un equilibrio entre la cantidad producida
y la comercializacion.

De acuerdo al objetivo especifico 1, la dimension trabajo tiene una
correlacion positiva significativa con la comercializacion del banano organico,
con un coeficiente de correlacion (Rho) de 0.395 y una significancia de 0.002.
Mejoras en la calidad de la mano de obra se asocian directamente con la mejora
en la comercializacion del producto.

De acuerdo al objetivo especifico 2, se encontré una correlacién positiva
entre la dimensién capital y la comercializacion, con un coeficiente de valoracion
(Rho) de 0.588 y una significancia de 0.000. La inversion en infraestructura,
tecnologia y maquinaria esta directamente asociada con una mejora en la
comercializacién del banano organico.

De acuerdo al objetivo especifico 3, la prueba de valoracion de Spearman
reveld un coeficiente de valoracion (Rho) de 0.567 y una significancia estadistica
de 0.000, indicando una correlacion positiva entre la calidad de la materia prima
y la comercializacion. Mejor calidad y disponibilidad de los insumos estan

directamente vinculados con un aumento en la comercializacion del producto.
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VL. RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar técnicas agricolas avanzadas como la
agricultura de precision para optimar la eficiencia en la produccién. Esto incluye
el uso de sensores para monitorear la salud del suelo y las plantas, sistemas de
riego automatizados y pesticidas organicos que mejoren la productividad y
calidad del banano organico, ayudando a poder tener mas contratos para
comercializar (Fountas et al., 2020).

Se recomienda implementar programas de capacitacion continua para los
trabajadores, enfocados en buenas practicas agricolas, manejo sostenible y
técnicas avanzadas de cultivo de banano organico. La capacitacién debe ser
practica y adaptada a las necesidades especificas de la region y del mercado
(Van den Berg et al.,, 2019). También se recomienda crear incentivos y
programas de reconocimiento para los trabajadores que demuestren alta
productividad y calidad en su trabajo, esto puede incluir bonos por desempefio,
programas de bienestar y oportunidades de desarrollo profesional (Brown et al.,
2020).

Se recomienda invertir en tecnologia avanzada como sistemas de gestion
de cultivos, drones para monitoreo de campos, y maquinaria agricola moderna
que aumenten la eficiencia y calidad de la produccién, estas inversiones pueden
reducir costos a largo plazo y mejorar la competitividad en el mercado (Chavas,
2019). Asi mismo se recomienda implementar estrategias financieras que
aseguren la sostenibilidad a largo plazo, como la diversificacién de fuentes de
financiamiento y la gestion eficiente de recursos, es fundamental tener acceso a
créditos y financiamientos con condiciones favorables para pequefas y
medianas empresas.

Se recomienda asegurar la adquisicion de insumos de alta calidad
mediante la seleccién de proveedores confiables y la implementacion de
estrictos controles de calidad. Utilizar variedades de banano resistentes a plagas
y enfermedades para mejorar la productividad y calidad del producto final (Pretty,
2018). También se recomienda a los futuros investigadores que deberian
explorar el impacto de diferentes fuentes y tipos de insumos en la calidad del
banano organico. Utilizar disefios experimentales que comparen el rendimiento

de cultivos con distintos tratamientos.
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Anexo 1: Operacionalizacion de variables

ANEXOS

Variables Definicion conceptual Definicién operacional Dimensiones Indicadores Escala
“Fase del proceso econémico, en la La variable "produccion” se define Trabajo Capacitacion Ordinal
. . . segun Likert
cual los factores productivos son operacionalmente considerando continua
transformados con la finalidad de diversas dimensiones clave que
: . : , Asistencia técnica
obtener bienes y servicios para influyen en el proceso agricola de
satisfacer necesidades. La teoria banano organico, entre ello se Mano de obra
neoclasica también la define como la tiene el trabajo, capital y materia calificada
creacién de la riqueza que aumenta prima.
PRODUCCION el bienestar de una sociedad, puesto Capital Inversion

que se deben utilizar eficientemente
los recursos escasos para generar el
maximo bienestar” (Caicedo et al.,
2020, p. 315).

Costos de produccion

Materia prima

Abastecimiento de

materia prima

Certificaciones
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COMERCIALIZACI
ON

Conjunto de estrategias y actividades
destinadas a promover, distribuir y
vender productos o servicios a los
finales.

consumidores Incluye

aspectos como el disefio de
productos, la fijacion de precios, la
seleccion de canales de distribucién
y la implementacién de camparias de
marketing y ventas (Barreto et al.,

2022).

La definicion operacional de la
variable "comercializacién" en el
contexto del mercado de banano
organico abarca la evaluacion
detallada de: producto, precio,
plaza y promocion utilizadas para
posicionar y promover
eficazmente los productos en el
Estas

mercado objetivo.

dimensiones proporcionaran
datos valiosos para optimizar la
comercializacion y maximizar el
éxito en la venta de banano

organico.

Producto

Ordinal
segun Likert

Calidad del producto
Innovacion del

producto

Precio

Competitividad de
precios
Rentabilidad del

precio

Plaza

Canal de distribucion

Cobertura geogréfica

Promocion

Conocimiento de la
marca

Publicidad

35



Anexo 2: Matriz de consistencia

Titulo Problema Objetivos Hipétesis Variables Dimensiones Metodologia
Produccion y Problema general Objetivo general Hipotesis general Produccién e Trabajo Método y diseio
comercializacion ;Qué relacion existe Determinar qué relacion Existe relacion e Capital de
del banano entre la produccién y la existe entre la significativa entre e Materia investigacion:
organico en una comercializacién del produccion y la produccion y prima Tipo: Aplicada
mediana banano organico en una comercializacion del comercializacion del Enfoque:
empresa al mediana empresa al banano organico enuna banano organico en una cuantitativo
mercado de mercado de Estados mediana empresa al mediana empresa al Nivel:
Estados Unidos, Unidos, Querecotilo mercado de Estados mercado de Estados correlacional
Querecaotillo 20247 Unidos, Querecotillo Unidos, Querecaotillo Disefo: No
2024 2024. 2024. experimental
Problemas especificos  Objetivos especificos Hipdtesis especificas Comercializacion e Producto
¢, Cual es la relacion Determinar cual es la Existe relacion e Precio
entre la dimension relacion entre la significativa entre la e Plaza Poblaciéon y
trabajo y dimensién trabajo y dimension trabajo vy e Promocion muestra
comercializacion del comercializacion del comercializacion del Poblacion: 86
banano organico en una banano organico en una banano organico en una trabajadores
mediana empresa al mediana empresa al mediana empresa al Muestra: 62
mercado de Estados mercado de Estados mercado de Estados trabajadores
Unidos, Querecotillo Unidos, Querecotillo  Unidos, Querecaotillo
20247 2024. 2024.
,Cual es la relacion Determinar cual es la Existe relacion Técnicas e
entre la dimensién relacion entre la significativa entre la instrumentos de
capital y dimensién capital y dimension capital vy recoleccion de

comercializacién del
banano organico en una
mediana empresa al
mercado de Estados
Unidos, Querecaotillo
20247

comercializacién del
banano organico en una
mediana empresa al
mercado de Estados
Unidos, Querecaotillo
2024.

comercializacion del
banano organico en una

mediana empresa al
mercado de Estados
Unidos, Querecatillo
2024.

datos:
Encuesta
Cuestionario
Entrevista
Guia de
entrevista
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;,Cual es el nivel de
relacion de la dimensién
materia prima y
comercializacion del
banano organico en una
mediana empresa al
mercado de Estados
Unidos, Querecaotillo
20247

Determinar cual es el
nivel de relacion de la
dimension materia
prima y
comercializacién del
banano organico en una
mediana empresa al
mercado de Estados
Unidos, Querecatillo
2024

La dimensién materia
prima se relaciona
significativamente con la
comercializacion del
banano organico en una
mediana empresa al
mercado de Estados
Unidos, Querecaotillo
2024.

37



Anexo 3: Instrumento de aplicacion, encuesta

PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DEL BANANO ORGANICO EN UNA
MEDIANA EMPRESA AL MERCADO DE ESTADOS UNIDOS, Querecotillo 2024

Sr.(a). La presente informacion levantada es un estudio relacionado a determinar qué
relacidon existe entre la produccion y la comercializacion del banano organico en una
mediana empresa al mercado de Estados Unidos, Querecotillo 2024. Muchas gracias
por su participacion en el estudio.

Area o departamento de trabajo:

Nunca : : Casi Siempre
Casinunca | Ocasionalmente | gjempre
1 2 3 4 5
CUESTIONARIO
Produccién
Escala Likert
N° ITEMS
DM1: Trabajo (1) @ | 3 (4) (5)

Los programas de capacitacién en
1. | nuestra empresa son eficaces
para mejorar las habilidades y
competencias del personal

El contenido de los programas de
2. | capacitacion es relevante y
aplicable a mi trabajo diario

La asistencia técnica que

3. | recibimos es adecuada para
garantizar la produccion de
banano organico de alta calidad

La presencia de trabajadores
4. | capacitados es esencial para
asegurar la calidad de los
productos/servicios que
ofrecemos

La presencia de trabajadores

5. | capacitados mejora la
significativamente la productividad
de nuestra empresa

DM2: Capital (1) 2 | @3 (4) (5)
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Nuestra empresa mide de manera
efectiva el retorno de la inversién
(ROIl) de sus estrategias de
comercializacion

Nuestra empresa evalua y mejora
continuamente los procesos para
reducir los costos de produccion

8.

El uso de tecnologia avanzada en
nuestra empresa ayuda a reducir
los costos de produccion

DM3: Materia prima

(1)

()

@)

(4)

(5)

Nuestra empresa gestiona
eficazmente a los proveedores
para minimizar los costos de
materias primas

10.

Las certificaciones de calidad han
mejorado significativamente
nuestros procesos internos y la
eficiencia operativa

11.

Los empleados de nuestra
empresa tienen un buen
conocimiento y comprension de
las certificaciones de calidad que
necesita nuestra producciéon

Comerc

ializacion

DM1: Producto

(1)

()

(3)

(4)

(5)

12.

La empresa tiene altos estandares
de calidad en la producciéon del
banano organico

13.

Los productos de nuestra empresa
son percibidos como de alta
calidad por nuestros clientes

14.

Las innovaciones en nuestros
productos han incrementado la
satisfaccion de nuestros clientes

15.

Nuestra empresa es capaz de
desarrollar productos innovadores
que satisfacen las necesidades del
mercado

DM2: Precio

(1)

(2)

(3)

(4)

(5)

16.

Los precios de nuestros productos
son competitivos en comparacion
con los de nuestros principales
competidores
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Nuestra estrategia de precios

17. | contribuye positivamente a la
rentabilidad de la empresa
DMa3: Plaza (1) (2) (3) (4) (5)
Nuestra empresa optimiza las
18. | rutas de transporte para reducir
costos y tiempos de entrega
Nuestra empresa optimiza las
19. | rutas de transporte para reducir
costos y tiempos de entrega
La localizacion geografica de la
20. | empresa influye positivamente en
su competitividad en el mercado
DM4: Promocion (1) (2) (3) (4) (5)

21.

Los clientes consideran que la
marca (nombre) de la empresa es
un factor importante al tomar
decisiones de compra

22.

Las estrategias publicitarias son
efectivas para atraer nuevos
clientes

23.

Observo que nuestras campanias
publicitarias alcanzan
satisfactoriamente a la audiencia
objetivo
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Anexo 4: Resultados descriptivos

Tabla 6
Dimension Trabajo

Dimensién Trabajo
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Alto 60 100,0 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS

Grafico 1

Dimension Trabajo

Dimension Trabajo
&0

50
40

60
0 100,00%

20

Frecuencia

Alto

Dimension Trabajo

Nota. Obtenido de SPSS

Segun la tabla 1 y grafico 1, en la dimensién trabajo, todos los
trabajadores (60) se encuentran en el nivel "Alto". Las preguntas de la encuesta
para esta dimension evaluaron la eficacia de los programas de capacitacién, su
relevancia, la asistencia técnica, la importancia de los trabajadores capacitados
para la calidad del producto y su impacto en la productividad. El 100% de los
trabajadores consideran que la capacitacion y la asistencia técnica son eficaces
y relevantes, y que los trabajadores capacitados son esenciales para la calidad

y la productividad.

Tabla 7
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Dimensioén Capital

Porcentaje  Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 2 3,3 3,3 3,3
Medio 10 16,7 16,7 20,0
Alto 48 80,0 80,0 100,0
Total 60 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS

Grafico 2

Dimensioén Capital

Dimensiéon Capital

Frecuencia

Bajo Medio Alto

Nota. Obtenido de SPSS

Segun la tabla 2 y grafico 2, en la dimensidn capital, 2 trabajadores estan
en el nivel "Bajo", 10 en el nivel "Medio" y 48 en el nivel "Alto". Esto representa
un 3.3% en nivel bajo, 16.7% en nivel medio y 80% en nivel alto. El grafico
muestra una distribucion donde la mayoria de los trabajadores estan en el nivel
"Alto", con una pequena proporcion en los niveles "Bajo" y "Medio". El 80% de
los trabajadores perciben que la empresa maneja bien el ROI, mejora procesos

y utiliza tecnologia avanzada para reducir costos.
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Tabla 8

Dimension materia prima

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Valido Medio 4 6,7 6,7 6,7
Alto 56 93,3 93,3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS

Grafico 3

Dimension materia prima

Dimensién materia prima

G0

50

40

30

Frecuencia

20

4
667%
0

Medio Alto
Nota. Obtenido de SPSS

Segun la tabla 3 y grafico 3, en la dimensién materia prima, 4 trabajadores
estan en el nivel "Medio" y 56 en el nivel "Alto". Esto equivale a un 6.7% en nivel
medio y 93.3% en nivel alto. El grafico ilustra que la mayor parte de los
trabajadores perciben la materia prima en un nivel alto. Indica una alta
percepcion de eficacia en la gestidon de proveedores y el impacto positivo de las

certificaciones de calidad en los procesos y eficiencia operativa.
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Tabla 9

Dimensién Producto

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 4 6,7 6,7 6,7
Medio 3 50 50 11,7
Alto 53 88,3 88,3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS

Grafico 4

Dimensién Producto

Dimensién Producto

G0

50

40

30

Frecuencia

20

4
:
Bajo Medio Alto

Nota. Obtenido de SPSS

Segun la tabla 4 y grafico 4, en la dimensién producto, 4 trabajadores
estan en el nivel "Bajo", 3 en el nivel "Medio" y 53 en el nivel "Alto". Esto
representa un 6.7% en nivel bajo, 5% en nivel medio y 88.3% en nivel alto. El
grafico correspondiente muestra que predomina el nivel alto en la percepcion del
producto. La percepcion es predominantemente alta respecto a los estandares

de calidad, la satisfaccion del cliente y la capacidad de innovacion de la empresa.
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Tabla 10

Dimension precio
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Medio 60 100,0 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS

Grafico 5

Dimension precio

Dimension precio

60
a0
40

30

Frecuencia

20

0

Nota. Obtenido de SPSS

Medio

Segun la tabla 5 y gréfico 5, en la dimensidn precio, todos los trabajadores
(60) se encuentran en el nivel "Medio", lo que representa un 100%. EIl grafico
refleja que toda la distribucién esta en el nivel medio. Las preguntas evaluaron
la competitividad de los precios y su contribucién a la rentabilidad. Refleja que
todos los trabajadores tienen una percepcion media de la competitividad y la

estrategia de precios.

Tabla 11

Dimension plaza

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
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Valido Medio 1 1,7 1,7 1,7
Alto 59 98,3 98,3 100,0
Total 60 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS

Grafico 6

Dimension plaza

Dimension plaza

G0

a0

40

30

Frecuencia

20

[T ]

’ F-I}I%’l% Alto
Nota. Obtenido de SPSS

Segun la tabla 6 y grafico 6, en la dimension plaza, 1 trabajador esta en
el nivel "Medio" y 59 en el nivel "Alto". Esto significa que el 1.7% esta en el nivel
medio y el 98.3% en el nivel alto. ElI grafico muestra que casi todos los
trabajadores estan en el nivel alto. La mayoria de los trabajadores perciben que
la empresa optimiza bien las rutas de transporte y que la ubicacién geografica

es favorable para la competitividad.

Tabla 12
Dimension promocion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Medio 1 1,7 1,7 1,7
Alto 59 98,3 98,3 100,0

46



Total 60 100,0 100,0
Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS

Grafico 7
Dimensién promocion
Dimension promocion
60
a0
40
=
[ %)
=
@
3 30
o
('S
20
10
0 | 1 ]
BT%
NTgaTo Alto

Nota. Obtenido de SPSS

Segun la tabla 7 y grafico 7, en la dimension promocion, 1 trabajador esta
en el nivel "Medio" y 59 en el nivel "Alto". Esto corresponde a un 1.7% en nivel
medio y 98.3% en nivel alto. El grafico, similar a la dimension plaza, indica que
la mayoria de los trabajadores se encuentran en el nivel alto. Similar a la
dimensién plaza, la mayoria de los trabajadores considera alta la efectividad de

las estrategias publicitarias y la importancia de la marca.

Tabla 13

Variable Produccion

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Bajo 3 50 5,0 50
Medio 5 8,3 8,3 13,3
Alto 52 86,7 86,7 100,0
Total 60 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS
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Grafico 8

Variable Produccion

Variable Produccién
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Nota. Obtenido de SPSS

Segun la tabla 8 y grafico 8, en la variable produccion, 3 trabajadores
estan en el nivel "Bajo", 5 en el nivel "Medio" y 52 en el nivel "Alto". Esto equivale
a un 5% en nivel bajo, 8.3% en nivel medio y 86.7% en nivel alto. La produccién
es percibida mayoritariamente como alta, indicando una alta satisfaccién con los
procesos productivos, la materia prima, el capital y el trabajo dentro de la

empresa.

Tabla 14

Variable comercializacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 2 3,3 3,3 3,3
Medio 4 6,7 6,7 10,0
Alto 54 90,0 90,0 100,0
Total 60 100,0 100,0

Nota. Elaboracion propia, datos obtenidos de SPSS
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Grafico 9

Variable comercializacion

Variable comercializaciéon
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Nota. Obtenido de SPSS

Segun la tabla 9 y gréafico 9, en la variable comercializacion, 2 trabajadores
estan en el nivel "Bajo", 4 en el nivel "Medio" y 54 en el nivel "Alto". Esto
representa un 3.3% en nivel bajo, 6.7% en nivel medio y 90% en nivel alto. La
comercializacion es percibida principalmente como alta, indicando que las

estrategias de mercado son efectivas.

Anexo 5: Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach N de elementos

,788 23
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Anexo 6: Entrevista al gerente general

Variable produccion

Trabajo

¢,Como se aseguran de que el
personal esté continuamente
capacitado y actualizado en las
técnicas mas avanzadas de
cultivo de banano organico?

En Avach, entendemos la importancia de
mantener a nuestro equipo al dia con las
Ultimas técnicas en agricultura organica. Por
ello, implementamos sesiones de capacitacion
trimestrales.

¢ Qué tipo de asistencia técnica
proporcionan regularmente a
sus trabajadores agricolas?

Proporcionamos  asistencia  técnica, sin
embargo, no es muy constante. Esto incluye
visitas regulares de agronomos y expertos en
cultivo organico que ayudan a nuestro equipo a
resolver problemas especificos y a mejorar
nuestras practicas agricolas.

¢, Como evaluan la calificacion y
eficacia de la mano de obra en
la produccion de banano
organico?

Realizamos evaluaciones de desempeio
semestrales para asegurarnos de que nuestra
mano de obra no solo esté calificada, sino
también motivada y eficiente. Esto nos ayuda a
mantener un alto estandar en la produccién de
nuestros bananos organicos

Capital

¢,Cuanto han invertido en los
ultimos afos para mejorar la

En los ultimos cuatro afios, hemos invertido
aproximadamente 100 mil soles en tecnologia
de riego, mejoras genéticas de las plantas y
sistemas de control de plagas organicos. Todo
esto para incrementar nuestra eficiencia y
sostenibilidad

produccién de banano
organico?

¢, Podria describir como se
distribuyen los costos de

produccion entre los diferentes
procesos y como impactan en
la rentabilidad?

Los costos de produccion se distribuyen
principalmente entre la mano de obra, que es el
40%, y los insumos organicos y la tecnologia,
que constituyen el 60% restante. Nuestra
estrategia es invertir en eficiencia para mejorar
la rentabilidad a largo plazo.

Materia
Prima

¢,Coémo aseguran el
abastecimiento continuo de
materia prima de calidad para
la produccion organica?

Contamos con contratos a largo plazo con
proveedores locales de compost organico y
material genético, lo que nos asegura un
suministro constante y de calidad superior.

Variable Comercializacion

Producto

¢Qué innovaciones en el
producto banano organico
estan actualmente explorando
para mejorar su aceptacién en
el mercado estadounidense?

Estamos explorando variedades de bananos
que ofrecen mejor resistencia a enfermedades
y mayor vida util post-cosecha, lo cual es crucial
para mantener la competitividad en el mercado
estadounidense.

¢,Coémo se aseguran de que la
calidad del producto cumpla
con las expectativas de los
consumidores de EE. UU.?

La calidad es nuestra prioridad.
Implementamos controles rigurosos en cada
etapa del proceso, desde el cultivo hasta la
post-cosecha, para garantizar que solo los
mejores bananos lleguen a nuestros
consumidores

Precio

¢,Coémo determinan el precio de
su producto en un mercado
competitivo como el de EE.
uu.?

El precio se fija basado en un analisis detallado
del mercado, considerando los costos de
produccién y la percepcion del valor del
producto. Buscamos un equilibrio que nos
permita ser competitivos, pero también
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rentables. Actualmente nuestro precio de caja
por 18.14 kilos a 14 ddlares precio FOB.

Plaza

¢, Qué canales de distribucion
utilizan para alcanzar el
mercado de EE. UU. y cdmo se
seleccionaron estos canales?

Utilizamos una combinacion de distribuidores
directos y plataformas de comercio electrénico
para alcanzar una amplia cobertura en
diferentes estados de EE. UU.

¢,Como gestionan la logistica
para garantizar una cobertura
geografica eficiente en el
mercado estadounidense?

Nuestro departamento de logistica trabaja
estrechamente con socios logisticos para
optimizar las rutas de envio y garantizar
entregas puntuales y en perfecto estado.

Promocion

¢ Cuales son las principales
estrategias que utilizan para
aumentar el conocimiento de
su marca entre los
consumidores
estadounidenses?

Lanzamos campafias en redes sociales y
participamos en ferias de productos organicos
en EE. UU. para incrementar la visibilidad de
nuestra marca.
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Anexo 7: Entrevista al jefe del area de logistica

Variable produccion

Trabajo

¢,Como se aseguran de que el
personal esté continuamente
capacitado y actualizado en las
técnicas mas avanzadas de
cultivo de banano organico?

Aunque proporcionamos asistencia técnica
regular a nuestros trabajadores, a veces
enfrentamos retrasos en la respuesta debido a
la falta de personal especializado disponible en
el area. Estamos trabajando en fortalecer
nuestro equipo para mejorar este aspecto

¢, Qué tipo de asistencia técnica
proporcionan regularmente a
sus trabajadores agricolas?

Nuestra evaluacién de la mano de obra es
efectiva, pero la rotacion de empleados sigue
siendo un desafio. Estamos intentando mejorar
nuestras politicas de retencion para asegurar
una fuerza laboral mas estable.

¢, Como evaluan la calificacion y
eficacia de la mano de obra en
la produccibn de banano
organico?

Se realiza evaluaciones trimestrales para ver su
desempeiio.

Capital

¢, Cuanto han invertido en los
ultimos afos para mejorar la
produccién de banano
organico?

La inversion ha sido significativa, pero aun
enfrentamos desafios con el envejecimiento de
algunas de nuestras maquinas y equipos.
Estamos en proceso de reevaluar nuestras
necesidades de inversibn para actualizar
nuestro parque de maquinaria

Materia
Prima

¢,Coémo aseguran el
abastecimiento continuo de
materia prima de calidad para
la produccion organica?

El abastecimiento de materia prima
generalmente es consistente, pero hemos
tenido algunos problemas con la variabilidad en
la calidad de las semillas que recibimos, lo cual
afecta directamente nuestra produccion.

Variable Comercializacion

Producto

¢(Qué innovaciones en el
producto banano organico
estan actualmente explorando
para mejorar su aceptacion en
el mercado estadounidense?

Mantenemos altos estandares de calidad; sin
embargo, ocasionalmente enfrentamos
desafios con el control de calidad durante la
temporada alta debido al volumen
incrementado de produccién, lo cual puede
resultar en inconsistencias.

Precio

¢,Coémo determinan el precio de
su producto en un mercado
competitivo como el de EE.
uu.?

Aunque nuestros precios son competitivos, la
volatilidad en los costos de los insumos a veces
impacta nuestra estructura de precios, lo que
nos obliga a ajustar nuestras tarifas mas
frecuentemente de lo deseado.

Plaza

¢, Qué canales de distribucion
utilizan para alcanzar el
mercado de EE. UU. y como se
seleccionaron estos canales?

Utilizamos varios canales para llegar al
mercado de EE. UU., pero la coordinacién entre
estos canales a veces carece de la
sincronizacion deseada, lo que puede afectar la
eficiencia de nuestra distribucion.

¢,Como gestionan la logistica
para garantizar una cobertura
geografica eficiente en el
mercado estadounidense?

La logistica internacional presenta desafios,

especialmente en términos de cumplimiento de
los tiempos de entrega durante los periodos de
alta demanda. Estamos trabajando en optimizar
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nuestras rutas y mejorar nuestras asociaciones
logisticas para resolver estos problemas.

Promocion

¢, Cudles son las principales
estrategias que utilizan para
aumentar el conocimiento de
su marca entre los
consumidores
estadounidenses?

Nuestras campafias han tenido éxito en
general, pero hemos notado que la penetraciéon
en ciertos segmentos del mercado no ha sido
tan efectiva como esperabamos. Estamos
revisando nuestras estrategias de marketing
para dirigirnos mejor a esos segmentos.
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Anexo 8: Certificado fitosanitario del banano

CERTIFICADO FITOSANITARIO  SENASA
PHYTOSANITARY CERTIFICATE PERU

Document No: 202205780450 P ]
) 1 N° 1 1 941 29 |
Expedient: 220270034201 |
ORGANIZACION DE PROTECCION FITOSANITARIA DEL A - ORGANIZACIGN DE PROTECCION FITOSANITARIA
PLANT PROTECTION ORGANIZATION OF TO  :PLANT PROTECTION ORGANIZATION
PERU DE(OF) : United States of America (USA)

DESCRIPCION DEL ENVIO - DESCRIPTION OF CONSIGNMENT
Nombre y direccién del exportador - Name and address of exporier

ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO VALLE DEL CHIRA - CAL GALVEZ - ULTIMA CUADRA NRO. 833 BARRIO
BELLAVISTA (DESPUES DE LA VILLA MILITAR) PIURA - SULLANA - QUERECOTILLO - PERU

Nombre y direccion declarados del destinalario - Declared name and address of consignee

OKE USA. - 50 UNITED DRIVE WEST BRIDGEWATER, MA 02379 USA

Cantidad declarada y nombre del Produclo - Declared quantity and name of product Nombre botanico de las plantas - Botanical name of plants
17,414 400 KG - BANANA (CAVENDISH VALERY), fresh fruit Musa spp.
Numero y descripcion de bultos - Number and description of packages Marcas distintivas - Distinguising marks
960 BOXES -
Lugar de Origen - Place of Origin Medios de transporte declarados Punto de entrada declarado - Deciared point of entry
Declared means of conveyanse
PIURA-PERU MARITIME PHILADELPHIA
For la presente se cerlifica gue las planias, produclos vegelaies y olros arlicuios reglamendados  This is (0 cerlily thal plants. pleni producis or wifrer regulated arlicles descnibed herein have been
descnitos aqul se han inspeccionado y/o sometido a ensayo de acuerdo con los andfor lested g o official pi and are ta be frea
oficiales adecuados y se considera que estan libres de las plagu fmm the g pest by the imp '] parly and lo confarm with the
por la parte ¥ que cumgplen los reg iterios vigontos da ks parte  curront ts of the g ing party, including those for rogutated
contratante imporladora, inclisdos \m relalivos a las plagas no [ posis.

TRATAMIENTO DE DESINFESTACION Y/O DESINFECCION - DISINFESTATION AND/OR DISINFECTION TREATMENT

Fecha - Date Tratamiento - Treatment
Producto quimico (ingrediente activo) - Chemical product (active ingredient) Concentracién - Concentration
Duracién y temperatura - Duration and temperature Informacién adicional - Aditional information
El titutar es de idad del prohibida su L o i ion o cualquier enmendadura que se efeciue en su contenido,

Ei SEMSAsemddemmodelnwmms civ\lesopenaiesquamnem

DECLARACION ADICIONAL - ADDITIONAL DECLARATION

“EL CONTENEDOR MARITIMO, FUE CARGADO Y PROCEDE DE AREAS DONDE LA PLAGA FOC R4T HA SIDO DETERMINADO POR ENCUESTA COMO AUSENTE".
"EL ENVIO ES PRODUCIDO EN UN AREA EN LA QUE LA PLAGA FOC R4T HA SIDO DETERMINADO POR ENCUESTA COMO AUSENTE". “EL CONTENEDOR
MARITIMO, VEHICULO, MAQUINARIA ¥ EQUIPO USADOS (VME). EN SU PARTE EXTERNA, FUERON LIMPIADOS, LAVADOS Y DESINFECTADOS EN EL PUERTO DE
SALIDA DEL PAIS DE ORIGEN, CON AMONIO CUATERNARIO DE QUINTA GENERACION (4000 MGIL)".

Number of container : MMAU-109636-2-

Fecha de inspeccion 12/1412022
Date of inspection:

Nombre del funcionario autonzado  LeRNANDEZ CALDERON ELIZABETH
Name of authorized officer:

Lugar y fecha de expadicion PIURA FRIDAY, DECEMBER 16, 2022
Place and dale of issue:

Firma y Sello (Signalum and Stamp)
| E1 SENASA sus decinan toda de este Certi J

No financial fiability with mmmmmmlmﬁhmwmawdﬁsammmmmm

| Esta certificado ha sido adoptado por ef Per por on L N° 21175, a la Canvencion Internacional de Proteccion Fitosaniaria de la FAQ
Pagina (Page) 1 de{of} 1
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Anexo 9: Certificado para exportar a estados unidos

(1) If goods are
not packed,

number of
articles or
slate ,in
bulk" as
appropriate.

(2) Complete
only where
the regu-
lations of
the expor-
ting country
or territory
require.

MOVEMENT CERTIFICATE

1. Exporter (Name, full address, country) >
ASOCIACION DE PRODUCTORES DE BANANO CORGANICG VALLE DEL CHIRA -
CAL.GALVEZ - TMA CUADRA “NRO, 833 BARRIO BELLAVISTA (DESPUES

EUR.1 no A 732580

DE LA VILLA MILITAR) PIURA - SULLANA - QUERECOTILLO-PERU

See notes overleaf before completing this form

3. Consignee (Name, full address, country) (Optional)

AGROFAIR BENWELUX BV
- KODPLIEDENWEG 10
2991 LN BARENDREGHT
THE NETHERLANDS = NETHERLAWDS

2. Certificate used in pi ial trade b 1

PERU

and

EURQPEAN UNION

(insert appropriate countries, groups of countries or teritories)

4. Country, group of countries

5. Country, group of
or territory in which the

countries or territory

Name-and N7 of wvessel/flight :MSC KATYA R. NOZ49R

Port of Ioading: By 8ea PAITA = FERU

Port of discharge: By 3ea ROTTERDAM — NETHERLANDS

products are considered as of destination
originating o S
6. Transport details (Optional) 7. Remarks

DUPLICATE OF THE CERTIFICATE OF ORIGIN EUR.1 598113
DATED December 22, 2022, Certificate of Origin No: 2023~
19-0023214. ISSUED RETROSPECTIVELY.

CONTAINER N°: CREUE136937 REF: 55144.

8. ltem number; Marks and numbers; Number and kind of packag

Ay
BAGS

es (1); Description of goods 9. Gross mass |10. Invoices

(kg) or other (Optional)
measure (li-
tres, m3, etc.)
10P0 BOXES; GREEN ORGANIC CODLED BANANAS PACKED IN CARTON BOXES ANE IN POLYETHILENE 24,B00.000 E001-56369
Kilogram(s) December 7,
o0z

11. CUSTOMS ENDORSEMENT
Declaration certified.
Export document (2):
Form No.

MINCETUR

Customs office:
Issuing country or territory: .

PERUY....

BATTE, “Pebrudry ![]h"h';'b)<
el

Date

12, DECLARATION BY THE EXPORTER

|, the undersigned, declare that the goods des-
cribed above meet the conditions required for the
issue of this certificate.

PAITA, February 13th, 2023

Place and date:

Sk

(Signature)
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Anexo 10: Rotulado del banano organico para su envio a Estados Unidos
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Anexo 11: Precio por tonelada en una mediana empresa exportadora

2021-2023
Valor importado (FOB  Volumen exportado
US$) (toneladas)
2021 18,122 697
2022 36,859 1271
2023 38,860 1340

Nota. Tabla sobre valor FOB exportado y peso neto. Elaboracion propia con

datos obtenidos del gerente
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Anexo 12: Autorizacion de uso de informacion

AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION DE EMPRESA

Yo Héctor Gerardo Rivera Rodriguez identificado con DNI 03665855, en mi calidad de presidente
de la Asociacion de banano organico Valle del Chira con R.U.C N°2048400488, ubicada en la
ciudad de Querecotillo

OTORGO LA AUTORIZACION,

A las sefioritas, Daniela Seminario Ramirez y Margarita Meza Quevedo,

Identificadas con DNI N°74226136 y 76218672, de la Carrera profesional de negocios
internacionales, para que utilicen la siguiente informacién de la empresa:

Acceso alos documentos que les sirvan para su investigacion y acceso a desarrollar su encuesta
a los trabajadores dentro de la empresa con la finalidad de que puedan desarrollar su ( )Tesis
para optar el Titulo Profesional, (x)Trabajo de investigacion para optar al grado de Bachiller, (
)Trabajo de Investigacion Formativa, ( ) Trabajo académico, ( ) Otro (especificar).

(X) Mantener en Reserva el nombre o cualquier distintivo de la empresa; o
( ) Mencionar el nombre de la empresa.

Firma y sello del Representante Legal
DNI:03665855

El Estudiante declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Investigacion / en la Tesis son
auténticos. En caso de comprobarse la falsedad de datos, el Estudiante sera sometido al inicio del
procedimiento disciplinario correspondiente; asimismo, asumira toda la responsabilidad ante posibles
acciones legales que la empresa, otorgante de informacién, pueda ejecutar.

Firma del Estudiante
DNI: 74226136

Firma del Estudiarte
DNI: 76218672
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Anexo 13: Reporte de similitud en software Turnitin
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