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RESUMEN 

 

 

Para el presente trabajo, se dio a conocer como objetivo principal analizar las estrategias 

de Marketing Mix Para Las Empresas Exportadoras De Palta Hass En La Provincia De 

Barranca, Año 2019, una vez dado esta información en segundo momento de 

investigación, se emprenderá los objetivos específicos que consisten en analizar las 

estrategias de producto, precio, plaza y promoción que se aplicaron en las empresas 

exportadoras de palta hass en barranca. 

Para analizar los datos se realizó una encuesta teniendo como instrumento el 

cuestionario, cuyos resultados se procesaron a través del programa SPSS, del cual se 

obtuvieron tablas estadísticas y gráficos de barras que se usara para poder describir los 

datos estadísticos univariable de la variable marketing mix. 

Por último se deduce que el marketing mix para la exportación de palta hass en la 

provincia de barranca tiene una tendencia positiva, ya que ayudara a las empresas a que 

sus exportaciones mejor en cuanto a su calidad, promoción distribución y su producto 

sean mejores, por lo mismo es necesario potenciar la estrategia marketing mix de parte 

de los productores, llenándose de conocimientos y capacitación para que crezcan como 

mercado y obtengan el liderazgo frente a sus competidores. 

Se aplicó un método de investigación cuantitativo de tipo descriptiva de diseño no 

experimental, trasversal y se utilizaran una técnica de encuestas para obtener la 

información atreves de un cuestionario estructurado y validado. 

 

Palabras clave: Marketing mix, 4p, producto, precio, plaza y promoción. 
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ABSTRACT 

 

 

For the present work, it was announced as the main objective to analyze the Marketing 

Mix strategies for Palta Hass Exporting Companies in the Province of Barranca, Year 

2019, once this information has been given in the second moment of research, the 

specific objectives will be undertaken which consists of analyzing the strategies of 

product, price, place and promotion that is applied in the exporting companies of 

avocado hass in canyon. 

To analyze the data, a survey was carried out with the questionnaire as an instrument, 

the results of which were processed through the SPSS program, from which statistical 

tables and bar graphs were used to describe the univariate statistical data of the variable 

marketing mix.  

Finally it follows that the marketing mix for the export of avocado has in the province 

of Barranca has a positive trend, since it helps companies to improve their exports in 

terms of quality, distribution promotion and product are better, for this reason it is 

necessary to strengthen the marketing mix strategy on the part of the producers, filling 

with knowledge and training so that it grows as a market and obtaining leadership in 

front of its competitors. 

A quantitative research method of descriptive type of non-experimental, transverse 

design was applied and a survey technique will be used to obtain the information 

through a structured and validated questionnaire. 

 

Keywords: Marketing mix, 4p, product, price, place and promotion. 
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 INTRODUCCIÓN 

 

La alta demanda del producto  peruano Palta Hass  en el mercado extranjero ha provocado 

que cada vez sean más los agricultores de las diferentes regiones del Perú que encuentren 

nuevas oportunidades para el posicionamiento de su producto en unos de los mercados 

como Filipinas, además de sus principales de mercados como Estados Unidos, Canadá, 

Países bajos, entre otros  . Si bien se sabe que el mercado globalizado exige a las empresas 

mejorar, para que sean más competentes utilizando herramientas y nuevas técnicas que 

sean lo suficiente para que se pueda lograr un buen desempeño, para ingresar a nuevos 

mercados para lograr mayores ventas y un buen posicionamiento, por lo que el principal 

interés de las empresas es la satisfacción de la necesidades del consumidor según (Jiménez 

2017). Armstrong (2017) resaltan que el marketing satisface las necesidades del 

consumidor, mejorando la percepción que tiene hacia la marca, favoreciendo a las 

empresas logrando mejorar su rentabilidad y posicionamiento que plantea la Armstrong se 

ha podido observar en los consumidores que jóvenes de 25 a 35 años están impulsando el 

consumo de palta, “a ellos se les dirige la campañas, luego están los de la generación X (35 

A 50) y los baby boomers 55 a 7 PROHASS (2018) (p. 15). Lo mismo ocurre en estados 

unidos que es un mercado maduro a diferencia de  Europa , tras las última encuesta que se 

realizó en Inglaterra mostro que el 70% de los habitantes  mayores de 45 años nunca han 

probado una palta el cual el gran problema que se le dedica a su promoción en Europa 

resulta muy bajo. Por otro lado en la parte de calidad de palta se tiene q analizar y corregir 

por el cual en uno de los envíos de campaña tras enviar una muestra de un kilo de palta 

hacia el mercado de Japón llego en un estado muy avanzado de maduración, en el cual 

podría haber consecuencias como que nos cierren las puertas y por lo tanto tener el cuidado 

necesario cuando se hace los envíos a los mercados asiáticos, por lo cual cada mercado es 

diferente y tolerantes a las queresas, pedúnculos y materia seca pero otro pases son más 

exigentes el cual se le exige a los productores exportadores que revisen sus sistemas 

sanitarios (SENASA 2018). En los trabajos previos nacional tenemos, Camilo (2016) En su 

tesis titulada “El Marketing Mix y su Influencia en las colocaciones de Créditos de la caja 

Municipal de ahorro y   Crédito   Maynas   Agencia   Huánuco –   Periodo        2015” 

mostrada en la Universidad de Huánuco, para llegar al grado profesional de licenciado en 

marketing y negocios internacionales, su metodología de investigación es descriptiva, el 

cual tuvo como objetivo dar a conocer cómo es que la utilización del marketing influye en 
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las posiciones de créditos en la cual se hará unas encuestas con la ayuda de la gerencia de 

la caja municipal. Llegando a la conclusión que si influye el marketing mix en sus 

colocaciones de crédito de la caja municipal de ahorro y crédito maynas agencia Huánuco. 

Chepén (2016) En su tesis titulada “Estrategias De Marketing Mix En La Comercialización 

De Aguaymanto Por Los Minoristas Del Mercado Mayorista De Frutas N°2” Presentada en 

la Universidad San Martín de Porres, para alcanzar el grado de licenciada, con una 

metodología aplicada de enfoque cualitativo con alcance descriptivo con diseño no 

experimental. El cual tiene objetivo establecer las estrategias de marketing mix utilizadas 

en el mercado mayorista de frutas n2 con único motivo de investigar como es el 

movimiento de los minoristas para la venta de Aguaymanto, así mismo implantar las 

fortalezas y debilidades que se pueda verificar durante el desarrollo. Teniendo como 

conclusión que se busca resolver el problema de las estrategias que aplican los minoristas 

cuando venden el producto, no solo Aguaymanto sino también distintos frutos para poder 

posicionarse con otras técnicas de comercialización. Briseño (2015) En su tesis titulada 

“Impacto Del Marketing Mix En Las Exportaciones De Harina De Maca A Japón 2005-

2014” Presentada por la universidad césar vallejo para alcanzar el grado de licenciada en 

negocios internacionales, con una metodología descriptiva con enfoque cuantitativo. 

Estableció como finalidad el establecer cuál es enlace que existe sobre el marketing mix y 

la exportación de maca a Japón teniendo como materia de estudio a las empresas 

exportadoras de maca. Dando como conclusión que si existe conexión entre los indicadores 

En los trabajos previos internacionales según Colmont (2015) En su tesis titulada “Plan 

Estratégico de Marketing para el mejoramiento de las ventas de la Empresa Mzpa S.A. 

Distribuidora de Tableros de madera para construcción y acabados en la ciudad de 

Guayaquil”. Presentada en la universidad Salesiana Ecuador, para alcanzar el grado de 

licenciada en ingeniería comercial, con una metodología de análisis cuantitativo.  Como 

objetivo insertando unas estrategias de Marketing que permita nuestros clientes potenciales 

para poder ampliar las ventas, dando como conclusión que se necesita mejorar el plan de 

marketing para que la empresa pueda realizar sus objetivos planteados y obtener mejor 

éxito en sus resultados. López (2015) con la tesis titulada “Las   Estrategias   de   

Marketing   y incidencia en el Posicionamiento de la Empresa Dacris de la ciudad de 

Ambato” Presentada en la Universidad Técnica de Ambato”. Presentada por la universidad 

Técnica de Ambato facultad de ciencias administrativas, para alcanzar la titulación de 

ingeniera de marketing y gestión de negocios, con una metodología para la investigación 
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con un enfoque cualitativo con nivel de investigación exploratorio de tipo descriptiva y 

correlacional. Tiene como objetivo de investigación establecer las estrategias en la empresa 

para así poder alcanzar objetivos propuestos para la marca llegue a un buen 

posicionamiento de la fábrica de calzados Dacris. Finalmente entrando en conclusión que 

el mejoramiento de la fábrica es bajo, teniendo como amenaza la competencia y teniendo 

una fortaleza en contar con maquinaria propia e infraestructura. García y Zambrano (2018) 

con   su tesis “Plan de marketing para los productos de la cooperativa agropecuaria 

CHONE LTDA” Presentada en la universidad superior politécnica agropecuaria de Manabí 

Manuel Feliz López, para alcanzar el título de ingeniero comercial, usando la metodología 

de análisis cuantitativo y cualitativo con enfoque descriptivo. Él tiene como objetivo 

principal es la construcción o preparación de un plan de marketing para los productores de 

la Cooperativa Agropecuaria Chone LTDA, para que tenga un mejor rendimiento en la 

comercialización de sus productos tras la recolección de datos atreves de encuestas y 

entrevistas. Llego a la conclusión que aplicando las estrategias tendrán una mejor 

rentabilidad y buena promoción para sus productos. Asimismo, en sus teorías relacionadas 

al tema; Según Echevarría (2016) El marketing mix de mescla de variables de marketing 

controlables que la empresa para sus ventas en el mercado objetivo, su taxonomía más 

común de estos se denomina 4p. (p. 47). La asociación americana de marketing refiere que 

la combinación de variables de marketing verificables que la empresa utilizara para 

alcanzar su nivel deseado  en sus ventas de mercado objetivo, con la taxonomía más común 

de esos factores, Thompson (2014) Con respaldo de Echevarría (2016), el marketing mix o 

mezcla de mercado se refirió a las herramientas  que    usan       los especialistas para lograr 

las metas establecidas a través de esta mezcla lo definió como el uso selectivo de las 

desiguales variables de mercadeo para lograr los objetivos institucionales (p. 48). Según 

Kotler (2017), definieron la mezcolanza en mercantilización del vinculado de instrumentos 

tácticos verificable del marketing que la asociación concierta para originar una 

contestación ansiada en el mercado meta. Del termino producto en la terminología del 

producto de la variable marketing mix es un conjunto de bines físicos, servicios o 

elementos intangibles que la empresa ofrece al mercado para poder satisfacer una 

necesidad, por parte de estrategia para conseguir una buena aceptación en el mercado y asi 

poder ser competitivo y poder cubrir la necesidad según Gibello (2015). Po otra parte el 

producto como variable de marketing presenta una jerarquía de valor del consumidor 

Talavera (2017) estos niveles de grandes rasgos son: beneficio principal, que es aquello 
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que busca satisfacer el cliente; producto genérico, los atributos más básicos; producto 

esperado, los atributos deseados por los consumidores; producto ampliado, atributos que 

superan las expectativas del consumidor, y por último, producto potencial, con los 

atributos que podría incorporar en un futuro (p.20). Desde el punto de vista del marketing 

mix, la variable precio hace referencia al sacrifico del consumidos para su adquisición ya 

sea un bien o servicio, el sacrificio no solo hace referencia al valor monetario   si no 

también ha el esfuerzo y tiempo del consumidor. Abdelhady, Fayed y Fawzy. (2019). Lo 

define como la porción de dinero que se tiene que dar como forma de pago por un servicio 

o producto, por lo tanto es lo que el consumidor daran a cambio a favor de tener que 

utilizar el producto o servicio (p.12). Por parte de distribución según Abdelhady, Fayed y 

Fawzy. (2019). Medios o canales en los cuales el consumidor tendrá entrada a los 

productos que se ofrecen en la cual se incluye a: puntos de ventas o de almacenamiento, 

atención, intermediarios o todo aquello que la empresa garantice al consumidor pueda 

tener tenencia del producto. Y lo clasifican en 4 tipos: Distribución exclusiva, distribución 

extensiva, distribución intensiva y distribución selectiva (p.12). Asimismo la promoción 

según Abdelhady, Fayed y Fawzy. (2019). Es la forma de comunicación para así poder 

introducir el producto o servicio al consumidor para que el consumidor puedo obtener el 

producto y la empresa pueda generar ingresos, además de ser un elemento muy importante 

para el marketing mix que tiene el único fin de alcanzar objetivos (p. 13). Cabe señal que 

todo trato empresarial es responsabilidad de departamento de marketing en el cual 

únicamente tiene que ver con el departamento de comunicaciones y dirigidas a los 

consumidores y siempre con ánimo convincente. Según Gibello (2015).  Existe cuatro 

modalidades las cuales son: publicidad, promoción de ventas, relaciones públicas y venta 

personal. Por consiguiente, se llegó al problema general: ¿Qué estrategias de marketing 

mix se aplicaron en las empresas exportadoras de palta hass en la provincia de barranca, 

año 2019? Además de problemas específicos ¿Qué estrategias de producto se aplicaron en 

las empresas exportadoras de palta hass en la provincia de barranca, año 2019? ¿Qué 

estrategias de precio se aplicaron en las empresas exportadoras de palta hass en la 

provincia de barranca, año 2019? ¿Qué estrategias de plaza se aplicaron las empresas 

exportadoras de palta hass en la provincia de barranca, año 2019?  ¿Qué estrategias de 

promoción se aplicaron en las empresas exportadoras de palta hass en la provincia de 

barranca, año 2019? En justificación del problema a desarrollar un análisis acerca de los 

elementos del marketing mix fomentará a los estudiantes e investigadores aplicarlos en su 
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metodología, la información obtenida puede servir para realizar análisis y estudios al sector 

agrícola con nuevas variables de estrategias de marketing, por otro lado, esta investigación 

permitirá desarrollar nuevas ventajas para los exportadores de palta hass en el Perú ya que 

se ha visto en mejora estos últimos años. Además brinda nuevos conocimientos e 

información a empresas y nuevos emprendedores para querer incursionar en nuevos 

mercados, el cual será muy útiles para el uso de estrategias. Y finalizando con objetivo 

general: Analizar las estrategias de marketing mix que se aplicaron en las empresas 

exportadoras de palta hass en la provincia de barranca, año 2019. Además de objetivos 

específicos: Analizar las estrategias de producto que se aplicaron en las empresas 

exportadoras de palta hass en la provincia de barranca, año 2019, Analizar las estrategias 

de precio que se aplicaron en las empresas exportadoras de palta hass en la provincia de 

barranca, año 2019, Analizar las estrategias de plaza que se aplicaron en las empresas 

exportadoras de palta hass en la provincia de barranca, año 2019, Analizar las estrategias 

de promoción que se aplicaron en las empresas exportadoras de palta hass en la provincia 

de barranca, año 2019. 

 

El estudio fue aplicado, porque buscara soluciones del problema ya mencionado. 

Marroquin (2015) indicó que la investigación aplicada, busca resolver o mejorar un 

problema específico, porque está determinado en buscar la práctica de las competencias 

que se obtienen mediante la indagación.  

Rosario, Ocaña, Capillo, Lavado y Arias (2019) La investigación aplicada pone en práctica 

los avances y hallazgos de la investigación básica y se rige de ellos, además, busca 

aplicarlos de una manera práctica y verificar los efectos en el ámbito tecnológico de los 

conocimientos (p.17). 

El estudio fue no experimental de corte transversal, dado que va buscar para obtener datos 

para analizar y describir la interrelación de las variables estudiadas. 

Diseño de la investigación 

 MÉTODO 

2.1 Tipo y diseño de investigación
  Tipo de estudio 
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Caporali, Morisset y Legleye (2015). Diseño no experimental, trasversal en cual se 

recopilara en un periodo de tiempo para el análisis de las variables y determinar los 

resultados. 

Cabudare (2016) La característica principal es que todas las mediciones se hacen en un 

solo momento. Esto quiere decir que este diseño realiza el estudio o investigación en el 

tiempo en el que sucede el evento de interés (p.10) 

Farfán, Reyna, Ulloque, & Araujo (2018). nos dice que las investigaciones de diseño 

transversal reúnen información en un solo momento, tiene como propósito describir 

variables de estudio y analizar si existe o no relación entre ellas durante un tiempo 

establecido, es decir, es como si se realizara una captura fotográfica de lo que sucede en el 

momento preciso en el que sucede (p. 30) 

Según Vidal (2015). Es una mezcla de herramientas que tiene el marketing la 

responsabilidad para cumplir el objetivo de la organización. Por ello el marketing mix 

compuesto por estrategias vinculadas a los elementos 4p (producto, precio, plaza 

promoción) (p. 10) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.2 Operacionalización de variable  
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Fuente: Elaboración propia 

Muestra  

Fue 100% a la población porque cuenta con un número reducido de empresas. Mendoza 

(2017). Es aquella porción representada toda la población, lo cual permite generalizar los 

resultados obtenidos. 

Otzen & Manterola (2017). Una muestra puede ser obtenida de dos formas, una puede ser 

probabilística, la cual permite identificar la probabilidad que cada uno de los elementos 

puede ser incluido siendo seleccionado al azar y la otra forma puede ser no probabilística, 

en la que se selecciona a los elementos a que tengan características comunes (p.15) 

 

Las técnicas de recolección de información se aplicara a los directivos de la empresa, esto 

será realizado atreves de una encuesta con un cuestionario de pregustas. Unai y Gonzales 

(2019). Lo de fine como método utilizado para la recolección de opiniones, actitudes y 

comportamientos de las personas. Para esta investigación se utilizara la técnica de encuesta 

a gerencia y jefatura por parte de las empresas que exportan palta hass en la provincia de 

barranca para conocer el grado de calidad y diseño que puedan percibir los trabajadores 

hacia el producto. 

Cuestionario:  

Cárdenas, Viseu y López (2018).  Está relacionado a una serie de preguntas que permitirán 

obtener la información directa sobre hechos con las condiciones y practicas vigentes, con 

respecto a opiniones, juicios críticos, sentimientos, etc. (p.34).   

 

2.4 Técnicas e Instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad  

2.3 Población, muestra y muestreo  
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La validez se dará atreves de jueces expertos en la metodología de la universidad, para ello 

se establecerán ítems, que tenga consistencia y coherencia. La confiabilidad se analizara el 

grado de entendimiento y comprensión de una prueba piloto con relación al instrumento, se 

empleara con el Alfa de cron Bach ya que se utilizara la escala de Likert. 

Validez: 

En la presente averiguación, el cuestionario fue certificado por el juicio de cuatro expertos 

competentes en metodología de investigación. Según Hernández (2015) acotaron que la 

validez alude al grado en que el instrumento calcula verdaderamente la variante la cual va 

a valorar. 

 

Expertos Aplicables  

Frias Guevara Roberta 80% 

Peña Paucarcaja Jhon 80% 

Rivera Calderón Jorge 80% 

 

Confiabilidad: 

Para diagnosticar la fiabilidad de los instrumentos, va emplear el Software SPSS con el 

objeto a descubrir el coeficiente Alfa de Cronbach, para tasar la solidez de los ítems. 

Martínez y March (2015). Según ellos la confiabilidad del instrumento de medición se 

refiere al grado en que su aplicación consecutiva al mismo sujeto u objeto produce 

resultados iguales. 

Tabla 1 
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Tabla 2 

 

 

 

 

 

 

 

Luego de haber dado a dar a conocer y planteado las bases teóricas dentro del método en la 

investigación, se sigue a la aplicación de mencionadas técnicas de manera contextual al 

momento de investigar, se empezó a señalar los pasos de definición de variables y 

dimensiones, así como también el planteamiento de objetivos e instrumentos de medición, 

dando por parte final la recopilación de información.  

 

Bausela (2015).En su artículo “SPSS: Un instrumento de análisis de datos cuantitativos”, 

menciona que El SPSS es un programa que nos sirve como herramienta para tratar datos y 

analizarlos estadísticamente, gracias a este programa podemos ahorrar de tiempo y 

esfuerzo, ya que en cuestión de segundos simplificamos un trabajo que nos puede costar 

realizarlo en das. También nos da la posibilidad de realizar cálculos más exactos y 

precisos, con este programa podemos procesar grandes cantidades de datos con varias 

variables y muestras de todo tamaño, las cuales luego de obtener sus resultados pueden ser 

interpretados (p.6). 

 

 

2.6  Métodos de análisis de datos  

2.5 Procedimientos
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Métodos estadísticos 

 

Los datos serán analizados mediante métodos estadísticos:  

 Organizar los datos a través de tablas y figuras.  

 Se utilizara el programa Microsoft Excel y SPSS. 

En esta investigación mantendrá el compromiso y respeto a los derechos de las empresas, 

teniendo en cuenta los resultados y su veracidad, respetando las respuestas y opiniones de 

los trabajadores, actuando de una forma profesional en el desarrollo de la investigación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.7 Aspectos éticos   
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 RESULTADOS 

 

3.1. Análisis descriptivo e Univariado 

3.1.1. Análisis descriptivo de la variable Marketing mix 

Tabla 3.  Descripción de los niveles de Marketing mix 

 

 
Figura 1. Marketing Mix 

Fuente. Base de datos spss 

INTERPRETACIÓN 

 

En la tabla 1 y figura 1, se percibe de un muestrario de 10 personas entre gerencia y 

jefatura de las empresas exportadoras de palta has de la provincia de Barranca 2019, el 

10,00% indicaron que el Marketing mix es un nivel alto, el 80,00% indicaron que tiene un 

nivel medio y el 10,00% dijeron que el Marketing mix tienen un nivel bajo. 
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3.1.2 Análisis descriptivo de la dimensión Producto 

Tabla 4. Descripción de los niveles Dimensión de Producto 

 

 
Figura 2. Dimensión Estrategia de Producto 

 
Fuente. Base de datos spss 

 

 

INTERPRETACIÓN 

En la tabla 2 y figura 2, se percibe de un muestrario de 10 personas entre gerencia y 

jefatura de las empresas exportadoras de palta has de la provincia de Barranca 2019, el 

10,00% indicaron que el Producto es un nivel alto y el 80,00% dijeron que el Producto 

tiene un nivel medio. 
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3.1.3 Análisis descriptivo de la dimensión Precio 

Tabla 5. Descripción de los niveles Dimensión de Precio 

 

 

 

       Figura 3. Dimensión de Precio 

 

 
Fuente. Base de datos spss 

 

INTERPRETACIÓN 

 

En la tabla 3 y figura 3, se percibe de un muestrario de 10 personas entre gerencia y 

jefatura de las empresas exportadoras de palta has de la provincia de Barranca 2019, el 

10,00% indicaron que el Precio es un nivel alto, el 80,00% indicaron que tiene un nivel 

medio y el 10,00% dijeron que el Precio tienen un nivel bajo. 

 

 



 
 

15 
 

3.1.4 Análisis descriptivo de la dimensión Distribución  

Tabla 6. Descripción de los niveles Dimensión de Distribución 

 

Figura 4. Dimensión de Distribución  

  

 
 
Fuente. Base de datos spss 

 

INTERPRETACIÓN  

 

En la tabla 4 y figura 4, se percibe de un muestrario de 10 personas entre gerencia y 

jefatura de las empresas exportadoras de palta has de la provincia de Barranca 2019, el 

20,00% indicaron que la Distribución es un nivel alto, el 50,00% indicaron que tiene un 

nivel medio y el 30,00% dijeron que la Distribución tienen un nivel bajo. 
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3.1.5. Análisis descriptivo de la dimensión Promoción 

Tabla 7. Descripción de los niveles Dimensión de Promoción 

 

 

 

 
       

  Figura 5. Dimensión de Promoción  

 
Fuente. Base de datos spss 

 

INTERPRETACIÓN 

 

En la tabla 5 y figura 5, se percibe de un muestrario de 10 personas entre gerencia y 

jefatura de las empresas exportadoras de palta has de la provincia de Barranca 2019, el 

10,00% indicaron que el Promoción es un nivel alto, el 80,00% indicaron que tiene un 

nivel medio y el 10,00% dijeron que el Promoción tienen un nivel bajo. 
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 DISCUSIÓN  

 

Se realizó esta investigación acerca del Marketing mix para las empresas exportadoras de 

palta has en la provincia de barranca, año 2019 Por lo mismo, mediante esta tesis, se 

pretendió mostrar si las empresas exportadoras de palta hass en la provincia de barranca  

usan de forma adecuada el marketing para su exportación , con el fin de verificar la 

relación de cada una de las dimensiones del marketing mix (precio, producto, plaza y 

promoción) Se establece en primer lugar, el nivel de confianza a través de confiabilidad 

alfa de Cronbach; donde se llega a la conclusión que el instrumento tiene confiabilidad alta 

y aceptable con un índice de, 838 

En cuanto la variable marketing en relación a sus dimensiones producto, precio plaza y 

promoción, podemos decir que las empresas exportadoras de palta hass de la provincia de 

barranca tiene un nivel favorable y dándole un nivel intermedio para sus exportaciones  

El resultado muestra una concordancia con lo relatado por el autor en que se basa este 

artículo, Peñaloza (2018), que el grupo de variables que forman la combinación de 

marketing, son los lineamientos que resuelven inconvenientes que el usuario o comprador 

enfrenta al realizar sus compras, volviéndolas placenteras, dándoles beneficios y 

otorgándoles bienestar y comodidad. 

Con este artículo se comprueba que el marketing mix puede ser utilizado aplicando 

distintitas estrategias de acuerdo a sus dimensiones y al relacionarlo sirve como 

herramienta para ingresar a nuevos mercados, potenciar y elevar las ventas comprendiendo 

a los consumidores o clientes a los que nos dirigimos ya sean nacionales o internacionales 

en cuanto a exportación se refiere. Por lo tanto, esta relación positiva que se presenta hace 

referencia a que, si la empresa mejora sus estrategias, sus exportaciones serán mayores. 
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 CONCLUSIONES 

 

Se consiguió establecer que existe una relación positiva y significativa entre la 

variable marketing mix y su dimensión producto para la Exportación de palta hass 

en la provincia de barranca, año 2019. 

 

Se consiguió establecer que existe una relación positiva y significativa entre la 

variable marketing mix y su dimensión precio para la Exportación de palta hass en 

la provincia de barranca, año 2019. 

 

Se consiguió establecer que existe una relación positiva y significativa entre la 

variable marketing mix y su dimensión plaza (distribución) para la Exportación de 

palta hass en la provincia de barranca, año 2019. 

 

Se consiguió establecer que existe una relación positiva y significativa entre la 

variable marketing mix y su dimensión promoción para la Exportación de palta 

hass en la provincia de barranca, año 2019. 
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 RECOMENDACIONES  

 

El marketing mix debe ser aplicado de manera eficaz además de ser controladas por cada 

exportador de palta hass, para que pueda ser utilizada en todas sus dimensiones de manera 

adecuada y poder llevar a cabo una buena exportación del producto. 

Se recomienda a los exportadores  deben estar siempre informados y en constante 

capacitación, teniendo así el conocimiento  para la mejora tanto para su calidad en cuanto a 

la exigencia del mercado, además para poder mejorar su distribución y promoción en 

cuanto a la competencia  

Se recomienda que toda empresa muy al margen del rubro que sea, siempre apliquen el 

marketing mix de una manera adecuada, para que así puedan incrementar su rentabilidad y 

puedan elevar su nivel de competencia en el mercado nacional y extranjero. 
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ANEXO 

ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA 

Marketing Mix Para Las Empresas Exportadoras De Palta Hass En La Provincia De Barranca, Año 2019 

PROBLEMA OBJETIVO OPERACIONALIZACIÓN  DE VARIABLES 

Problema general Objetivo General Variable 
Definición  

Conceptual 

Definición  

Operacional 

Dimensio

nes 
Indicadores 

Íte

ms 

Escala de 

medición 

¿Qué estrategias de marketing mix 

se  
aplicaron en las empresas 

exportadoras 

 de palta hass en la provincia de 

barranca, año 2019? 

Analizar las estrategias de 

 marketing mix que se  
aplicaron en las empresas  

exportadoras en la provincia de 

barranca, año 2019. 

M
A

R
K

E
T

IN
G

 M
IX

 

Según Vidal (2015). 

Es una mezcla de 

herramientas que 

tiene el marketing la 

responsabilidad para 

cumplir el objetivo 

de la organización. 

Por ello el marketing 

mix compuesto por 

estrategias 

vinculadas a los 

elementos 4p 

(producto, precio, 

plaza promoción) (p. 

10) 

 

El presente estudio para 

el trabajo de campo se 

aplicara la encuesta como 

técnica y el cuestionario 

como instrumentos, de tal 

manera que los 

indicadores y 

dimensiones se tomaran 

de la teoría principal de 

las teorías relacionadas al 
tema. 

Producto 

Producto 

esencial 
1- 2 

 

 

Escala de 

Likert 

 

Nunca = 1 

Casi nunca 

= 2 

A veces = 

3 

Casi 

siempre = 

4 

Siempre = 

5 

 

 

 

 

 

Producto 

 Real 
3- 4 

Problema Específico Objetivo Específico 

Precio 

Precio 
Adaptado  

a la demanda 

5 - 

6 

¿Qué estrategias de producto 

 se aplicaron en las empresas 

 exportadoras de palta hass  

 en la provincia de barranca, año 

2019? 

Analizar las estrategias  

de producto que se  

aplicaron en las empresas 

exportadoras en la provincia de 

barranca, año 2019. 

Precio de 

exportación 

7 - 

8 

¿Qué estrategias de precio  

se aplicaron en las empresas  

exportadoras en la provincia de 

barranca, año 2019? 

 

 
 

 

Analizar las estrategias 

 de precio que se aplicaron  

en las empresas exportadoras  

de palta hass en la provincia de 

barranca, año 2019. 

 
 

 

 

Plaza 

Distribución 

Intensiva 

9 - 

10 

Distribución 

selectiva 

11 - 

12 
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¿Qué estrategias de plaza 

 se aplicaron en las  

empresas exportadoras 

en la provincia de barranca, año 

2019? 

Analizar las estrategias 

 de plaza que se aplicaron 

 en las empresas exportadoras  

 en la provincia de barranca, año 2019. 

 

 

Promoción  

Publicidad 
13 - 

14 

¿Qué estrategias de promoción se 

aplicaron en las empresas  

exportadoras en la provincia de 

barranca, año 2019? 

 

 

Analizar las estrategias de  

promoción que se aplicaron 

 en las empresas exportadoras 

 en la provincia de barranca, año 2019 

Participación 

de ferias 

15 - 

16 

 

Tipo Y Diseño De Investigación 

 

Población Y Muestra Técnica E Instrumentos Estadísticas A Utilizar 

 

 

Tipo de estudio: Aplicada 

 

Diseño: No experimental de corte trasversal 

 

Población:  La población serán 10 

personas de las dos empresas 

exportadoras de barranca las cuáles 

serán las cuales solo serán encuestadas 

los directivos  

 

Tipo de muestreo: censal 

 

Tamaño de muestra: 10 

 

Variable 1 : MARKETING MIX 

 

Técnicas: Encuesta 

Instrumentos: Cuestionario 

Autor: Carretero Suarez David Antonio 

 

Año: 2019 

 

DESCRIPTIVA: 
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ANEXO N° 2: INSTRUMENTO DE RECOLECCIÓN DE DATOS 

 

ENCUESTA PARA GERENCIA Y JEFATURA SOBRE MARKETING MIX 

 

SEÑOR (A): 

La presente encuesta es parte de un proyecto de investigación que tiene por finalidad la obtención de 

información acerca del MARKETING MIX Y LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE PALTA HASS DE 

LA PROVINCIA DE BARRANCA, AÑO 2019. La presente encuesta es anónima; por favor responder con 

sinceridad agradezco de antemano su tiempo, comprensión y colaboración brindada. 

INSTRUCCIONES: 

En la siguiente encuesta, se presenta un conjunto de característica acerca de la motivación, cada una de ellas 

va seguida de cinco posibles alternativas de respuesta que debes calificar. Responde encerrando en un círculo 

la alternativa elegida, teniendo en cuenta los siguientes criterios. 

 
 

1) NUNCA   2) CASI NUNCA   3) A VECES 
4) CASI SIEMPRE  5) SIEMPRE 

 

PRODUCTO      

Producto Esencial      
 

1 

¿Considera usted que la palta hass cumple con las expectativas del 
mercado internacional? 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

 
2 

¿Considera usted que el producto de la empresa satisface las 
necesidades del mercado? 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

Producto Real      

3 ¿Cree usted que el empaque del producto es el correcto para él envió 
hacia el mercado internacional? 

1 2 3 4 5 

4 ¿Cree usted que el etiquetado del producto es el correcto para él 
envió hacia el mercado internacional? 

1 2 3 4 5 

PRECIO      

Precio por la demanda       

5 ¿En la toma de decisiones a la hora de establecer el precio al 
producto, se evalúa primero los objetivos que desea alcanzar la  
empresa en el mercado internacional? 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

6 ¿Realiza proyecciones de ventas para el mercado internacional? 1 2 3 4 5 

Precio de Exportación       

7 Utiliza la estrategia de reducción del precio en la exportación al entrar 
a un mercado Internacional. 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

8 En un mercado con alta demanda y poder adquisitivo, considera 
aplicar precios de exportación mayores al precio doméstico.   

1 2 3 4 5 

DISTRIBUCIÓN      

Distribución Intensiva      

9    Usted considera que la empresa tiene como propósito llegar al mayor 
número de establecimientos en el mercado objetivo. 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

10 Los despachos de la empresa son entregados a tiempo a los clientes. 1 2 3 4 5 
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Distribución selectiva      

11 Considera que la empresa tiene establecimientos reducidos y están 
enfocados en sus clientes potenciales. 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

12 La gestión y control de los canales de la empresa son altamente 
adaptados al cliente. 

1 2 3 4 5 

PROMOCIÓN      

Publicidad   
 

 
 

 
 

 
 

 
 

13 Considera que el mercado que trasmite la empresa acerca del 
producto es el adecuado para lograr captar clientes. 

1 2 3 4 5 

14 Tiene como opción utilizar medios publicitarios en el mercado 
internacional. 

1 2 3 4 5 

Ferias Internacionales      

15 ¿Participa en ferias internacionales para la captación de nuevos 
clientes? 

1 2 3 4 5 

16 ¿Participa en ferias y exhibiciones para mejorar la imagen de la 
empresa? 

1 2 3 4 5 
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ANEXO N° 3: VALIDACIÓN DE INSTRUMENTO 
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34 
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