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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo describir las nuevas estrategias del
marketing durante de la pandemia COVID-19 en las empresas exportadoras de
Lambayeque. La investigacion tuvo un enfoque cualitativo, tipo exploratorio y de
disefio estudio de caso en donde se analizé la variable Marketing cuyas categorias
fueron etapas de participacion del Marketing, Canales de distribucion del Marketing y
componentes del Marketing 5.0. La poblacion estuvo formada por los Gerentes
Generales de las empresas CAC. CASIL LTDA, Coopafsi, Proassa, La Prosperidad y
Procesadora Pert S.A.C. Asi mismo se realizaron entrevistas a cada Gerente
General. El instrumento utilizado fue la entrevista con 21 items y para la medicion de
los resultados se aplico el software ATLAS.TI. Finalmente como resultado se obtuvo
que las empresas analizadas utilizan el Marketing Digital, ayudando

proporcionalmente en las ventas y comercializacion de sus productos.

Palabras Clave: Marketing internacional, Exportacion, Canales de distribucion del
Marketing, componentes  del Marketing 5.0 'y  Marketing Digital
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ABSTRACT

The current research aimed to describe the new marketing strategies during the COVID-19
pandemic in the exporting companies of Lambayeque. The research had a qualitative
approach, exploratory type and case study design where the Marketing variable was
analyzed whose categories were stages of Marketing participation, Marketing distribution
channels and Marketing 5.0 components. The population consisted of the General Managers
of the companies CAC. CASIL LTDA, Coopafsi, Proassa, La Prosperidad and Procesadora
Perd S.A.C. Interviews were also conducted to each General Manager. The instrument used
was an interview with 21 items and the ATLAS.TI software was used to measure the results.
Finally, as a result, it was found that the analyzed companies use Digital Marketing in, helping
proportionally in the sales and marketing of their products.

Keywords: International marketing, Export, Marketing distribution channels, components of

marketing 5.0 and Digital marketing.
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I. INTRODUCCION

El marketing y el comercio internacional son fuentes importantes en la
economia ya que las exportaciones son parte del producto bruto interno y del

crecimiento econémico del pais.

A nivel mundial Cibele Ferraz(2020) expresa sobre la expansion que ha tenido
el COVID-19 lo cual ha poseido un impacto a nivel mundial, incrementando la
evolucion digital de la que se sugirié hace afios para muchas empresas, produciendo

alternativas de ingresos mediante los canales digitales que no se utilizaban.

La pandemia ha perjudicado tanto empresas grandes como pequefias y una
estrategia de marketing que propone Crick y Crick (2020) en este tiempo de crisis es
la cooperacion de empresa a empresa o formar alianzas para obtener mejores

resultados.

En el articulo cientifico Ajay y Haenlein (2020) describen que el marketing
debe ser abordado desde factores primordiales por las empresas, la sociedad
empresarial debe conocer las problematicas y lo que engloba el tema de marketing
digital, tener la capacidad de invertir tiempo y recursos para que esto de resultados

importantes.

Para Wang et al. (2020) durante la pandemia, el comportamientos de los
consumidores han cambiado radicalmente lo que hace que sea mucho mas
importante para una empresa confiar en la innovacion de sus estrategias de
marketing para sobrevivir; en consecuencia, las compafias tienen la responsabilidad
de tener mas interés en la evolucion y fortificacion de los negocios en linea mediante
las ventas inmediatas influyendo también la innovacion para que el cliente final se

sienta satisfecho con el producto o servicio.

Para Bonomelli (2020) con el surgimiento de la pandemia y la crisis sanitaria
los paises en desarrollo fueron los mayores perjudicados generando una crisis

econdmica por la reduccion de sus exportaciones.



En el caso nacional segun la Agencia EFE (2020) manifiesta que ante la
llegada de la pandemia las oportunidades del comercio internacional del Perd
informan que el 25,8% en los cinco primeros meses del afio se vieron afectadas por
la demanda internacional, la baja de precios y reduccion de produccion local, ante la

pandemia.

De acuerdo a la plataforma de Asociacion de exportadores (Elizabeth, 2020)
manifiesta que el Pera ha tenido una considerable caida en las exportaciones lo que
caus6 pérdidas de empleo de 680 mil y 820 mil personas, generando un desequilibrio

econdmico en el pais.

Asociacion de Exportadores (ADEX, 2020) la economia en su informe
especializado menciono que el Perl pasa por una crisis debido a la disminucién de
las exportaciones y en lo cual ADEX manifiesta que la crisis se proyecta para 18

meses y 17 meses para la recuperacion.

Superintendencia Nacional Fiscalizacién Laboral (SUNAFIL, 2020) con la
llegada de la pandemia informo que la regién de Lambayeque durante el coronavirus
ha implementado sistemas de prevencion que ha permitido que las empresas
protejan a sus operadores para no reducir su produccion y mantener la

comercializacion con los mercados exteriores.

Asimismo, ADEX(2020) manifiesta el gran impacto negativo del Covid-19 que
ha ido afectando en el mercado extranjero y en la estructura economica del pais,
que culminaria este afio con una disminucién del Producto Bruto Interno (PBI) de
12.9%.

CAMARA (2020) En las nuevas estrategias del marketing internacional, se
debe tener en cuenta la actual realidad de las empresas y la crisis economica que
estdn pasando debido a la pandemia de COVID -19, trayendo con esto nuevos
desafios para las industrias como la disminucién de las exportaciones y el cambio
drastico del comportamiento del consumidor, generando un reenfoque de las
estrategias de marketing empresarial. La presente investigacion ayudara como una

referencia de estudios que integren las variables de marketing internacional en



tiempos de pandemia, especificamente para aquellos que ingresan por primera vez

en el mercado virtual ante esta coyuntura.

De esta manera, se justifica preguntarse como problema de investigacion,
¢De qué manera ha influido las nuevas estrategias del Marketing en tiempo de
pandemia COVID-19 en las empresas exportadoras de Lambayeque? por
consiguiente presentaremos las justificaciones sociales la importancia que tiene
esta investigacion es para todas aquellas empresas del rubro exportaciones, este
plan sera para aplicar a sus empresas y asi poder mejorar sus canales de ventas. En
la justificacion practica esta investigacion se realiza porque existe la necesidad de
identificar los aspectos favorables de los cambios utilizados por las empresas ante
esta coyuntura. en la justificacion metodoldgica, para sostener los objetivos de
andlisis de la variable, se asistié al uso de métodos de investigacion tenemos como
técnica la encuesta y de instrumento la entrevista, para la recoleccion de datos
cualitativos que posteriormente fueron analizados a través informes, proyectos de

investigacioén, articulos cientificos, libros, etc.

Por consiguiente y en tal sentido se formuld el siguiente Objetivo general:
Describir las nuevas estrategias del marketing durante la pandemia COVID-19 en las
empresas exportadoras de Lambayeque. Objetivos especificos: Describir las
nuevas etapas del marketing durante la pandemia COVID-19 en las empresas
exportadoras de Lambayeque. Describir las nuevas estrategias en los canales de

distribucion durante la pandemia. Describir los componentes del marketing 5.0.



Il. MARCO TEORICO

Los resultados del (COVID-19) en el mundo empresarial son todavia efimeros
y complicados de estimar. Lo distinto y lo impredecible de los acontecimientos que
exigen a las empresas tener una vision rapida que les permita hacer frente a
cualquier escenario. A continuacion, analizaremos algunos antecedentes del tema
tratado (EFE, 2020).

Murga y Huayto (2020) en su investigacion El marketing digital y su influencia
en el posicionamiento de marca de la empresa de transportes Juliaca — Puno, Caso:
Virgen de Fatima, 2020. Tiene por objetivo conocer el dominio del marketing digital
para la localizacién de la marca. El disefio aplicado es no experimental de corte
transversal, el instrumento que se utilizé fue el cuestionario, su muestreo ha ido
dirigido a los compradores de la empresa Virgen de Fatima. En conclusion, el
marketing digital da origen gracias al avance tecnoldgico y el cambio del consumidor,
muchas empresas se dieron cuenta que era una gran oportunidad para obtener

relacion directa con sus clientes.

Pinco y Villaseca (2019) manifiesta en su investigacion con el tema de
Estrategias sobre el marketing digital para la exportacion a Estados Unidos: Una
Revision de la Literatura Cientifica. Como objetivo es conocer el manejo del
marketing digital apropiadas para la comercializacion al mercado de Estados Unidos.
El procedimiento aplicado en este analisis es la revision sistematica de la literatura
cientifica, partiendo de una pregunta formulada de forma clara y objetiva. Se
concluye que el Pert ha mantenido un crecimiento econémico minimo del 2.16% en
las exportaciones, la cual las empresas peruanas buscan nuevas estrategias de
marketing para mantener una gran expansion del mercado y asi aprovechar las

herramientas virtuales que nos facilite el contacto con los clientes.

Mogollén (2020) en su articulo cientifico La pandemia: Reto y Oportunidad
Empresarial en la Sociedad de la Informacion en los Negocios Digitales. El objetivo
es dar un analisis profundo y centralizado a los problemas de las empresas hoy en

dia, iniciando oportunidades en el mundo empresarial dando inicio a las



negociaciones dando usa de plataformas virtuales, adaptdndolo a mercados
nacionales y asi también a mercados extranjeros. El tipo de investigacién es
cualitativo comparativo, y se tom6é como muestra de estudio a empresas colombianas
en el Perd. Su instrumento de investigacion fue la encuesta. Se concluye que en la
actualidad con la crisis de la pandemia las empresas tienen que crear nuevas
oportunidades como la apertura de negocios digitales, cambiar sus métodos de

ventas y la forma de llegar a los consumidores finales.

Como antecedentes internacionales encontramos Gémez (2018) da a conocer
en su andlisis titulado “Estrategias de marketing digital 2018 - 2019 en la empresa
control D - en la Ciudad de Cuacuta, Norte a Santander’ la finalidad es tener
estrategias de marketing digital 2018 - 2019 en la empresa Control-D de la ciudad de
Cucuta, Norte de Santander. Su poblacion en donde se ejecutdo el andlisis
corresponde a la empresa y el andlisis correspondiente se da en el interior de la
empresa. La metodologia que se ha utilizado es descriptiva lo cual apunta a la
investigacibn que es cualitativa y cuantitativa. Se concluye que es de gran
importancia tener paginas digitales para asi tener mas contacto directo ya sea con
personas que desean saber de los productos y para fidelizar a los clientes con la

empresa y asi generar el comercio digital dando a conocer a la empresa.

Almeida (2018) En su investigacion titulada “Plan de Marketing Internacional
para la Exportacién de Servicios de Disefio Grafico “. Su objetivo es proyectar una
cadena con estrategias para la comercializacion de servicios de disefio grafico, la
metodologia planteada es descriptiva, se busca informacion de datos cuantitativos
sobre comercializacion internacional de servicios en Brasil, en conclusién, no se
deberia perder interés sobre motivar el desarrollo hacia las identidades de disefio
grafico en Latinoamérica para permitir una ubicacion a largo plazo y lograr ser una

alternativa concreta para el mundo.

Sandoval at al.(2018) En su investigacion titulada “Marketing digital: un
analisis del consumidor en México”. Su objetivo es evaluar la posibilidad de dar a

conocer al hombre las posibles compras que se pueden hacer en linea y conocer las



nuevas formas de compras sin ser presenciales. El estudio de este trabajo junto a un
modelo probabilistico binomial y su poblacién los consumidores de México. En
conclusion, las estrategias de marketing es una parte fundamental en una empresa
debido a que genera que los productos o servicios aumenten al uso de los

consumidores y esto genere ingresos a una organizacion.

Lépez (2020) en su investigacion titulada “Marketing digital como estrategia de
negocio para la MIPYME en México”. Su objetivo es estudiar el marketing digital
como una oportunidad de negocio para las Mype en México. La metodologia
planteada es descriptiva, lo cual hace que esta investigacion sea cuantitativa y
cualitativa, su poblacion directamente son todos los perfiles del cliente. En sintesis,
se da a conocer que el marketing digital anticipa cambios en el comportamiento y
perfil de los consumidores, lo cual obtienen una concepcion de comunicacion
bidireccional y cambian también sus habitos de consumo y socializacion, debido a

gue afos atras no se utilizaba el internet con mayor frecuencia.

Restrepo y Hernandez (2020) en su investigacion titulada “La importancia del
marketing digital para las Pymes del sector comercial de la comuna 2 del municipio
de Itagui”. Tuvo por objetivo dar a conocer con caracter global, las transformaciones,
positivos e innovadores del marketing digital. La investigacidon tiene una metodologia
descriptiva, la muestra se realizo a través de 120 encuestas realizadas a las Pymes
del sector comercial. En conclusion, la comercializacion digital estimula a impulsar la
demanda utilizando los medios de internet, logrando con ello nuevas ideas e

innovadoras.



Bases Teodricas

Pandemia del COVID - 19

Organizacion Mundial de la Salud (OMS, 2020) sostiene que: EI COVID - 19
es una enfermedad que ha golpeado fuertemente al mundo. Antes de que aparezca
esta era totalmente desconocida, sino es por el brote en el pais de China (Wuhan),
finalizando el afio 2019. Este virus, fue incrementdndose de una manera répida, lo
cual arraso con la muerte de varios ciudadanos y registrandose como pandemia en el
afio 2020.

Caracteristicas:

Centros para el control y prevencién de enfermedades (CDC, 2020) da a

conocer que:

El COVID - 19 y la gripe también llamada (Influenza), atacan a la y son contagiosas,
ambas son virus totalmente distintos. El COVID — 19 es ocasionado por una infeccién
llamado coronavirus y la gripe se proviene de una infeccion llamada influenza.
Ambos tienen sintomas en comun, a veces se presenta dificultades para distinguir
estas enfermedades, los sintomas son parecidos, es por ello que se recomienda

hacer la prueba de deteccion y esto a confirmar un diagnostico exacto.

OMS (2020) informa como se propaga la COVID — 19 en la poblacién: Un
ciudadano puede contagiarse del COVID — 19 por el simple contacto o rozamiento
con otro ciudadano que se encuentre infectado. Se esparce por la salida de
pequefias gotas que provienen al toser o hablar. Las goticulas se vuelve débil una
vez que caen al suelo. Es por ello que se recomienda mantener la distancia de un
metro con los que se encuentran en nuestro alrededor. Por otro lado, es de vital

importancia lavarse las manos y desinfectarse con alcohol.

Segun Huguet (2020) informa que existen los siguientes tipos de pandemias,

gue afectaron a nivel mundial:



Peste negra

Es un virus que actualmente se encuentra activo, dio inicio el siglo XIV (1346 y
1353). En estos tiempos los tratamientos y sus causas eran totalmente ignorados
por la poblacion. Es un origen animal (Las ratas), las muertes que dejo esta
pandemia son extremadamente estremecedores. Existen datos que quedaron
registrados: En peninsula Ibérica con un 65% de la poblacion, en Italia con un 60% y

en Europa con 30 millones de personas.
Viruela

También llamada Variola, ya conocida hace 10.000 afios, por unas pustulas
gue se reflejan en la piel del ser humano. La Viruela es contagiosa, tanto que llego a
tener un porcentaje del 30% de mortalidad. Fue expandida de manera intensa por
todo el mundo. En Europa tuvo una espeluznante expansion, logrando infectar y

desfigurar a millones de ciudadanos.
Gripe espafiola

Su inicio fue en marzo de 1918, el primer caso se registré en los Estados
Unidos. Lleva el nombre de gripe espafiola porque se mantuvo durante la primera
guerra mundial. Se extendié por todo el mundo, tanto que las funerarias no contaban
con abastecimientos disponibles, esto quiere decir que abarco 50 millones de
personas que casi el 20% de estos fallecieron, incluso existen estudios que revelan
gue pudieron ser hasta 100 millones de ciudadanos infectados.

Gripe asiatica

Su origen inicio en China (Yunan) también llamada Gripe A (H2N2), apareci6
en el aino 1957 y en menos de un afo tuvo contagio en todo el mundo. Es por ello
que la (OMS), trataba de experimentar vacunas por afio para poder detener la gripe

asiatica. Los estudios revelan que se obtuvo un millon de muertos en todo el mundo.



Gripe de Hong Kong

Al transcurrir 10 afios de haber superado la ultima pandemia, dio inicio la gripe
llamada Hong Kong. Dando variaciones con la Gripe A (H3N2), se expandi6 por todo
el mundo con similitudes a la gripe asiatica. Se revela que un millébn de ciudadanos

fueron contagiados.
Marketing

Czinkota (2013) sostiene que el marketing internacional: “es la ejecucion de
ocupaciones o0 negocios que se encargan de supervisar bienes y servicios de una
organizacién hacia sus clientes finales, ya sea en diferentes paises, con el fin de
obtener un beneficio econdmico”. Por lo tanto, si bien es cierto que mediante el
marketing internacional dentro de las organizaciones se dedican al intercambio de
productos, debemos tener en cuenta, que las empresas en este mundo global

necesitan ajustarse al entorno cambiante en el que gira el universo tecnolégico.

Por otra parte, los planes de marketing se crean para obtener diversos niveles
de incertidumbres que se puede hallar en el mercado exterior, la competencia genera
innovacion dia tras dia. Dicho de otro modo, “Los resultados no tienen origen en los
conceptos de marketing sino al momento de que estos son implementados, debido a
que el marketing internacional, da origen una variedad de problemas inusuales y

diversas estrategias” (Cateora, 2014).

En sintesis, la importancia del marketing en el comercio internacional es
importante ya que, genera una amplia reciprocidad entre el producto y el valor de sus
clientes y alcance de los bienes y servicios a nivel internacional, esto se viene dando
en la poblacion de mercado emergentes, los cuales buscan obtener una variedad de
productos y servicios internacionales, por lo tanto, alli encontramos que los planes de

estrategias de marketing dan resultado a la vision futura de la empresa.



Etapas de participacién del marketing

Para Arellano, R. (2010) sostiene que en el siglo XX el marketing es la
principal fuente de orientacion para todos los empresarios, siempre y cuando
teniendo en cuenta diversas etapas que se atraviesan con el pensamiento
empresarial moderno. Se propone las siguientes etapas para la participacion del

marketing:

Figura 1

Etapas del marketing.

Orientacion Orientacion Orientacion

de negocio a las ventas al marketing

Por lo tanto, se puede decir que mediante el estudio de las etapas realizadas para el
desarrollo de las empresas se ha podido dar una consideracion mucho mas
importante al marketing. Ya que gracias a ellas las organizaciones tienen un buen
rendimiento laboral siguiendo de forma ordenada las etapas de orientacion, por ello
se obtiene un gran proceso en el cual objetivamente se logran resultados esperados
para favorecer aquellas expectativas de las empresas a nivel nacional e

internacional.

Se dice que: “Las empresas deben cumplir con las necesidades de los
consumidores, con el punto de constante innovacion” Kotler (2020). Por lo tanto, una
compainiia, tiene que tener en claro cuales son sus objetivos, para poder llegar a un

mercado internacional, tomando en cuenta un control de mercado.
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Canales de distribucion marketing

Segun Kotler at al. (2020) Afirman que: existen dos tipos de canales de

marketing: Canal directo y canal indirecto.

o Canal directo: (Sin intermediarios) aqui la misma empresa que fabrica el

producto es encargada de llevar su producto al cliente final.

Figura 2

Canal directo del marketing.

Empresa Consumidor

o Canal indirecto: (Contiene uno o mas niveles de intermediarios) las

actividades son realizadas con distintas empresas.

Figura 3

Canal indirecto del marketing.
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Componentes del marketing 5.0

Segun Kotler at al (2020) La tecnologia ayudara que el marketing
sea estimulado por datos, predictivo, contextual, aumentado y agil. Basandose en los
cambios tecnoldgicos que suman un valor importante en las empresas, concluyendo

los cinco componentes esenciales del Marketing:

Marketing basado en datos: Es la accion de comprender y analizar macro datos de

distintas informaciones internas y externas.

Marketing predictivo: Es el desarrollo de innovacion y que se puedan pronosticas los
analisis, a veces con ensefianza automatica, para pronosticar las respuestas de las

acciones de marketing por adelantado.

Marketing aumentado: Es el uso constante de las vias digitales para un mejor
desarrollo de expertos en marketing que se contactan directamente con los clientes
simulando a los humanos, mediante los asistentes virtuales y las respuestas de texto

al instante.

Marketing contextual: Identifica y crea siluetas, para contactarse con los compradores
interactuando de forma personal por medio de aplicaciones de sensores e

internaciones digitales.

Marketing agil: Se hacen uso de grupos a fines multiples delegando para que asi se

hagan uso de ideas, diseio, elaborara y validar.

Figura 4

Los componentes del marketing 5.0.
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. METODOLOGIA

3.1.Tipo y disefio de investigacion

Esta investigacion es de enfoque cualitativo y de nivel aplicado de Quecedo y
Catafio (2002) Da a conocer que la investigacion de nivel aplicada en dénde se
explico el acontecimiento a través de una aplicacion donde mediante recursos, se
hace una construccion de la intencidon que quiere comunicar. Es porque tiene como
objetivo estudiar un problema dirigido a la accién. De tal manera podemos confiar en
los hechos descubiertos, esta recién informacion podra ser util para la teoria y su
enfoque es cualitativo, por consiguiente, el disefio es estudio de caso, ya que el
estudio de caso se basa en la explicacion y estudios del de una o diversas unidades

y su contexto de forma sistematica y holisticas. Hernandez at al (2020)

3.2.Categorias, Subcategorias y matriz de categorizacion.

Variable cualitativa: Marketing internacional en tiempos de pandemia
Definiciébn Conceptual

Segun Kotler (2021) El desarrollo del marketing se da planificando y
ejecutando los conceptos, precios, promocion y distribucion de conocimientos, bienes
y servicios para elaborar diferentes cambios para que complazcan sus objetivos

deseados de las empresas.
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Tabla 1

categorias y subcategorias

N° Categoria Subcategoria  Criterio 1 Criterio 2 Criterio 3 Criterio 4 Criterio 5
Etapas de Orientaciéon Orientacién Orientacién Orientaciéon  Orientacion
participacion de negocio ala alas alas enel

1 del Marketing produccién  finanzas ventas marketing

Marketing Componentes  Predictivo Contextual ~Aumentado Basadoen Agil

2 Internacional del Marketing Datos

5.0
Canales de Canal Canal
3 distribucién  directo indirecto
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3.3.Escenario de estudio

Inteligencia del Comercio Exterior (ICOMEX, 2020) Las exportaciones totales

de la region Lambayeque alcanzaron los US$ 729 millones en el afio 2020, lo que

implica un crecimiento de 9.02% respecto a lo registrado en el afio 2019:

Para Carlessi et al. (2018) El escenario es lugar o ambiente (natural), o

contexto, donde ocurren los fenbmenos que se estudian.

Tabla 2

Las exportaciones del Peru del 2019-2020.

Rank. Regién
% Part. % Part.
Lima

1 11,875,032,182 25.82% 9,055,885,387 22.59%
2 Arequipa 4,626,278,234 10.06% 3,770,606,194 9.40%
3 lca 3,742,538,649 8.14% 3,573913,378 891%
4 La Libertad 2,776,778,484 6.04% 3170640272 T791%
5 Ancash 3,897 634,588 8.48% 2,863,620,387 T.14%
6 Piura 2,999,591,670 6.52% 2,592,585,142 647%
7 Moquegua 2447 122,468 532% 2438420093 6.08%
8 Callao 4.430,850,943 9.64% 2,195,898,712 5.48%
9 Apurimac 1,934 526,845 4.21% 2,051,836,112 5.12%
10 Cusco 1,849,662,993 4.02% 1,792,564,757 4.47%
11 Cajamarca 1,572,615,876 342% 1,509,558068 3.77%
12  Puno 985,790,022 2.14% 1442387428 360%
13 Junin 900,194,960 1.96% 963,123,756 2.40%
14  Lambayeque 669,441,048 1.46% 729,742,335 1.82%
15  Ayacucho 322,176,207 0.70% 719,624,722 1.79%
16 Tacna 235,194,545 0.51% 440953425 1.10%
17  Pasco 208,978,505 0.45% 325062940 081%
18  San Martin 105,604,056 0.23% 131,073,684 033%
19 Tumbes 117,055,793 0.25% 82,140,824 0.20%
20  Madre De Dios 50,972,859 0.11% 64735639 0.16%
21 Ucayali 23,031,748 0.05% 48413685 0.12%
22  Huancavelica 19,787,207 0.04% 41,272,590  0.10%
23 Amazonas 33,614,617 0.07% 40,891,885 0.10%
24 Loreto 129,413,009 0.28% 37,066,292 0.09%
25  Huanuco 29,526,318 0.06% 11646371 0.03%

TOTAL 45,983,413,826  100%  40,093,664,078 100%

Fuente: PROMPERU — INFOTRADE

22.59%
31.99%
40.91%
48.81%
55.96%
62.42%
68.50%

73.98%
79.10%
83.57%
87.33%
90.93%
93.33%
95.15%
96.95%
98.05%
98 86%
99.19%
99.39%
99.55%
99.67%
99.78%
99.88%
99.97%
1009%

% Var.
Promedio

-23.74%
-18.50%
-4.51%
14.18%
-26.53%
-13.57%
-0.36%
-50.44%
6.06%
-3.09%
-4.01%
46.32%
6.99%
9.01%
123.36%
87.48%
55.55%
24.12%
-29.83%
27.00%
110.20%
108.58%
21.65%
-71.26%
-60.56%
-12.81%
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3.4. Participantes

Son los representantes de las empresas seleccionadas tales como
comercializadora Coopafsi, Proassa, CAC. CASIL LTDA, Procesadora Peri S.A.C y
C.A.C LA PROSPERIDAD. Para Carlessi (2018) Los participantes son referidos a los

sujetos o individuos que participan como elementos de muestra.

Segun Sampieri (2014) Nos da a conocer que es muy importante que, en el
momento de seleccionar las empresas, tengamos esclarecido el area geogréfica que
se pretende analizar, ya que el territorio donde se tomara la empresa sea reducido,
ya que las empresas se pueden encontrar en &reas locales, regionales,

multinacionales y mundiales.
COOPAFSI

Es una Cooperativa que asocia a pequefios y grandes productores de café;
brindando los servicios de maquila, acopio, venta y comercializacion del producto
cafetalero, lo cual también brindan servicios sociales para los agricultores y las

finanzas para sus asociados.
PROASSA

Nuestra organizacion, desde hace 25 afios, viene prestando diversos servicios
productivos a miles de pequefios productores organizados en el Nororiente del Perd,
facilitando su acceso al mercado externo en condiciones competitivas y logrando
constituir alianzas estratégicas a largo plazo. Con ese enfoque venimos generando

condiciones de progreso para miles de familias campesinas.
COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA CASIL LTDA

La empresa CASIL se inici6 desde el afio 1966 como pioneros en la organizacién
Nor-Oriente Peruano, ya en los afios 80 se formo la Cooperativa mas grande e
importante de la regién, ya que contaba con varios asociados cafetaleros de la

misma zona y comercializaban cantidades de café organico.
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PROCESADORA PERU S.A.C

En procesadora Peri SAC empresa peruana disefiada con alta calidad de tecnologia

para un mejor distribucion y comercializacion de productos de agro industria y con

una gran capacidad de almacenaje.

LA PROSPERIDAD

Pasion y cooperativismo nos distinguen y nos permiten seguir trabajando por la

calidad del café, de los suelos y, sobre todo, la calidad de vida de nuestros asociados

caficultores y colaboradores.

Tabla 3

Representantes de las empresas entrevistadas 2021.

NOMBRE Y APELLIDOS CARGO EMPRESA
Albert Moreno Flores Gerente General Coopafsi
Maria Isabel Uriarte Latorre Gerente General Proassa S.A

José Dione Altamirano Torres Gerente General

Alfonso Veladsquez Chonyen Gerente General

Michael Antony Montalvan Tineo Gerente General

CAC. CASIL LTDA

Procesadora Peri S.A.C

La Prosperidad LTDA
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3.5.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Tabla 4

Lista de especialistas, 2021.

Validaciones N° Nombres y Apellidos Grados Porcentaje
Validacion n°1 | Cuneo Fernandez, Francisco Magister 85
Validacion n°2 | Celis Sirlopu, Vilma Cristina Magister 90
Validacién n°3 | Echevarria Jara, José Focio Magister 80

TOTAL 85

Técnica

Segun Murillo (2013) informa que la técnica de la entrevista para que el

investigador solicite informacién ya sea de la forma oral y escrita.

Instrumento de recoleccion de datos y medicion

La herramienta utilizada para la recopilacion de datos es: la guia de entrevista,
para Murillo(2013) se hace uso de un formato que contenga los temas, preguntas

gue se desea analizar en dicha entrevista.

3.6.Procedimiento

Para la presente investigacion de estudio se ejecutd los siguientes métodos,
los cuales se analizan a continuacion: al inicio se concluy6 la muestra que seré el
comienzo de la investigacion, la cual son empresas de exportacion ubicadas en
Lambayeque. Luego se procedié a buscar la guia de entrevista sobre las nuevas
estrategias del marketing internacional en tiempos del COVID-19 en las empresas
exportadoras de Lambayeque; de los cuales se aplicaron 21 items, finalmente se
aplicé la guia de entrevista para el desarrollo de la investigacion ya se mediante
llamada, correos electrénicos o presencial. En cuanto al estudio de las variables,

podemos decir que la investigacion es de enfoque cualitativo, cuyo disefio es un
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estudio de caso, por lo cual este estudio se centra en establecer la relacion de los
cambios utilizados por las empresas en los tiempos de la pandemia. Asi mismo, para
que el proceso del estudio cumpla con los tramites formales y el consentimiento
informado por parte de los miembros, parte de la muestra, se solicité la autorizacion
de los jefes de &reas, a quien se le informé los objetivos que se van a estudiar y se
realiz6 mediante una solicitud virtual, la cual fue respondida por el mismo medio y se

adjunta en el anexo.

3.7.Rigor cientifico Confiabilidad

Para Hernandez et al. (2014) En este estudio, se trasmite el tipo de disefio, el
instrumento utilizado, las categorias y los individuos involucrados en esta
investigacién, ayudara que los resultados puedan ser acreditados por diferentes
investigaciones que lleven a cabo el mismo objetivo. Fiabilidad: En su investigacion
de Hernandez (2014) da a conocer que los investigadores han captado los
conceptos completos y a profundidad de antigiedad de los colaboradores,
especialmente de aquellos entrelazados con la postura de la dificultad, para

obtenerlo se grabaran las entrevistas y poder evaluar las respuestas.

Claridad: este criterio de acuerdo a Hernandez (2014) se enfoca a que los
resultados de los estudios cualitativos son dificiles de poder mezclarse con otros
contextos, pero si pueden hacer funcién de una idea general del problema estudiado
y poder dar posibles resultados para otros tipos de ambiente. En el suceso de este
estudio se procura dar lineas de investigacibn sobre las nuevas estrategias
marketing internacional en tiempos del COVID -19 en las empresas de Lambayeque.
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3.8. Método de analisis de datos

Para la medicion de los resultados de las entrevistas se utilizara el software
Atlas Ti para que asi mejorar la destreza del estudio cualitativo. Para que asi se dé la
culminacién de cooperar al argumento teorico-metodologico del estudio. (San Martin
Cantero, 2014)

3.9. Aspectos Eticos

Para el presente trabajo de investigacidon tomara en cuenta los siguientes
aspectos éticos: El investigador respetara y plasmara la informacién tal cual ha sido
emitida por los entrevistados, se mantendra la confidencialidad de los datos de los
entrevistados y los datos suministrados por la empresa, Se respetara la autoria de
los textos citados que sirven de para una mejor investigacion de acuerdo a las

normas APA.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

La investigacion presenta como objetivo general: Describir las nuevas
estrategias de marketing durante la pandemia de COVID-19 en las empresas

exportadoras de Lambayeque.

Mientras tanto, como objetivos especificos: Describir las nuevas etapas del
marketing durante la pandemia COVID-19 en las empresas exportadoras de
Lambayeque. Seguido de: Describir las nuevas estrategias de distribucion durante la
pandemia. Siendo el ultimo: Describir los componentes del marketing 5.0. Para poder
cumplir los objetivos planteados se empledé como técnica de analisis documental y

entrevista
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ETAPAS DEL MARKETING
ORIENTACION DE NEGOCIO
Figura5

Como ha mantenido sus exportaciones en su empresa con la llegada del covid-19 hasta la

Actualidad.

Las exportaciones se
mantuvieron estables.

Exportaciones en su empresa
con la llegada del covid-19.

I Ingresamos a nuevos paises.

Comentario. Los sectores de la economia peruana como las exportaciones se vieron
afectados, pero algunas empresas supieron manejar esta probleméatica de la
pandemia COVID-19 y recuperarse. Mediante las entrevistas realizadas a los
gerentes generales de las empresas estudiadas en Lambayeque nos dan a conocer
gue 3 de ellas no les ha afectado la pandemia porque su producto inicia la campafa
a mediados del afio por ende no se registraron pérdidas de negociacion con sus
clientes y a las 2 empresas restantes al inicio redujeron su envié de produccion,
afectdndoles econémicamente, pero siempre tratando de buscar nuevos mercados

para ingresar y mantener su produccién activa.
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Figura 6

Cuédles son los cambios con los que esta trabajando en la orientacién de su negocio desde
la llegada del COVID -19.
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Comentario. En sintesis, la pandemia del COVID-19 ha provocado un shock negativo
masivo que esta afectando de manera considerable los niveles de comercio
internacional en el mundo y en particular en la region, generando cambios en las
empresas y en el comportamiento de los compradores. Ante esta inesperada llegada
de la pandemia COVID-19 nos manifestaron los representantes de las empresas
entrevistadas, que comenzaron hacer uso de las plataformas virtuales dando a
conocer gue su negocio sigue activo en produccion y en ventas para los mercados
nacionales e internacionales, llevando consigo un protocolo de seguridad para sus
clientes y ofreciéndoles un mejor servicio.
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ORIENTACION DE PRODUCCION
Figura 7

La empresa como ha ido superando las pérdidas econdmicas y de produccion en esta
pandemia

I No tuvimos perdidas.

Pérdidas econémicas.

I Ingresando ha nuevos mercados.

Comentario. La irrupcion y la rapida propagacion del COVID-19 y han tenido graves
consecuencias en las principales economias mundiales. En esta coyuntura, el
volumen del comercio mundial cayé generando incertidumbre en las empresas del
pais y del mundo. Realizada las entrevistas a los gerentes de las empresas 3 de
ellas nos respondieron que no han tenido pérdidas econémicas y tampoco de
produccion, y las 2 de empresas restantes nos informaron que al inicio de la
pandemia fue critico, porque sus principales clientes anularon los pedidos por
consecuencia redujeron su produccién , pero siempre buscaban nuevas alternativas
asi pudiendo ingresar a nuevos mercados extranjeros ayudando a mantener la

produccion y estabilidad econémica de las empresas .
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Figura 8

De qué manera su empresa ha mantenido su produccion desde la llegada del COVID 19
hasta la actualidad.
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Comentario La crisis de la pandemia impacto de diferentes maneras a las empresas
peruanas afectando a una mas que otras .En las respuestas recibidas por los
gerentes generales de las 5 empresas estudiadas sus gerentes generales se
manifestaron que 2 empresas aumentaron sus exportaciones a sus clientes enviando
a tiempo y cumpliendo con sus contratos, a las otras 2 empresas mas han mantenido
su exportacién con sus mismos clientes y a la ultima empresa nos informé que si ha
tenido una disminucién de producto para exportar ya que sus clientes han seguido
siendo los mismo, pero reduciendo las cantidades que se solian pedir.
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OPERACION A LAS FINANZAS
Figura 9

Cudles son los recursos financieros que aplico su empresa durante la crisis

Reactiva Pertl.

Recursos financieros que aplico
su empresa durante la crisis.

I Aporte de los socios.

Comentario. En casi todos los paises se anunciaron lineas de crédito especiales para
financiar el capital de trabajo de las empresas de modo que continuaran sus
actividades y pagaran sus ndminas. En muchos casos, estas medidas se han dirigido
a los sectores mas afectados y también hacia sectores estratégicos para la seguridad
alimentaria, como el agropecuario. De acuerdo a lo obtenido por las entrevistas
hechas a los representantes de las 5 empresas, nos dieron a conocer 4 empresas
gue han seguido laborando durante la pandemia con los aportes de los socios y con
los contratos pagados por adelantado con sus clientes, la empresa restante nos
informd que tuvieron que acudir a una identidad financiera que fue el reactiva Peru

para seguir con la produccion de la empresa.
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Figura 10

Los ingresos de su empresa se han visto afectados ante la pandemia.

I Disminucion de produccion.

Ingresos de su empresa.
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I Disminucion de clientes.

Comentario. Las empresas hacen frente a la gran presion competitiva ante la crisis,
aun con las restricciones gubernamentales y sanitarias que se les presenta esto ha
constituido a una dificultad afiadida para muchas empresas. Ahora los costos
logisticos que se maneja son mucho mayores por todas las restricciones que se
maneja en el Perl afectando la economia de las empresas. Las entrevistas
realizadas nos describen que las empresas estudiadas han disminuido los ingresos

por la menor produccion y por la pérdida de algunos clientes.
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ORIENTACION A LAS VENTAS
Figura 11

Cudles son los métodos o estrategias de ventas que utilizo su empresa para mantener su
negocio en pie.

No utilizamos mucho el
marketing.
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Estrategias de ventas.

El uso de nuevas plataformas
virtuales.

Comentario. La pandemia de la COVID-19 marcara un antes y un después para la
mayoria de las empresas en el Peru y el mundo, al cambiar los habitos de compra de
los consumidores, cuya digitalizacion va en aumento. Si el publico evoluciona, las
empresas deben ir a la par y afrontar la situaciébn con nuevas estrategias que antes
no habian contemplado .En las entrevistas respondidas por los gerentes de las
empresas nos dieron a conocer que 4 de ellas han tenido que desarrollar el
marketing digital para asi poder tenerlos informados a sus clientes sobre sus
productos que ofrecen a los mercados nacionales y extranjeros y las empresa
restante nos dio a conocer que siguen usando su marketing tradicional ya que sus

clientes se han fidelizado con su producto y empresa.
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Figura 12

Para su empresa cuales son las plataformas virtuales que dio mayor uso en la venta de sus
productos ante la pandemia.

Plataformas virtuales que dio es parte de N Pagina web , revistas online,

[ 2 -
mayor uso. 4 redes sociales , etc.

Comentario. La pandemia COVID-19 ha tenido un impacto sin precedentes a nivel
mundial, afectando a todos los sectores. EI comportamiento de los consumidores ha
sufrido un cambio apresurado, motivado al cierre de las industrias y negocios, asi
como al confinamiento obligatorio de la poblacion; esto produjo un volcamiento
masivo hacia el Ecommerce. Las 5 empresas dieron a conocer que hacen uso de sus
paginas web, revistas online y redes sociales (FACEBOOK Y INSTAGRAM) para que
ofrezcan sus productos y mantenerlos al tanto de las noticias de las empresas. Las
redes sociales ofrecen un nuevo canal de negocios para las empresas estudiadas,
en el que ayuda a captar a nuevos clientes, pero también te permite hacer muchas
mas cosas: seleccionar personal, comunicarse con empleados y otras personas,
darse a conocer y crear marca, ganar una reputacion, establecer redes profesionales

y de otro tipo, tener conocimientos del sector en tiempo real, etc.
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ORIENTACION DEL MARKETING
Figura 13

Cdmo responde su empresa antes las nuevas necesidades de los clientes generados por la

pandemia

Brindamos seguridad
cumpliendo los protocolos de
seguridad.

Nuevas necesidades de los es parte de
clientes.
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Comentario. El impacto de la Covid-19 mantiene un modelo de consumo marcado
por las tensiones entre lo emocional y lo organizativo. El trauma de la pandemia,
unido a su capacidad transformadora sobre las prioridades de los clientes, pondra
mas que nunca la economia de las emociones en el centro de la relacion con las
empresas. Al mismo tiempo, mas alla de la digitalizacion forzosa, la logistica
organizativa del consumo también se vera alterada, obligando a reaccionar con
rapidez a nuevas necesidades de los consumidores. Los gerentes generales nos
informaron en sus respuestas que se adaptaron a seguir todas las especificaciones
del protocolo sanitario vigente, a fin de asegurar el bienestar de sus trabajadores y la

sostenibilidad del negocio en medio del estado de emergencia sanitaria.
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Figura 14

Las estrategias del marketing en su empresa han cambiado y como ante la llegada del
COVID.
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Comentario. En tiempos de pandemia se ha traducido en tiempos de cambio. En toda
linea de negocios, en todas las areas de las empresas y en todos los procesos, De
las 5 empresas entrevistadas 4 de ellas nos dieron a conocer que han comenzado a
utilizar mucho mas el marketing digital que antes ya que ha tenido una evolucion en
las empresas digitalizdndose mas, y por lo contrario una empresa nos respondié que
si cumplen con su pagina web para que puedan informar o puedan dar a conocer su
producto que tiene su empresa pero que no han hecho mucho uso del marketing

digital.
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CANALES DE DISTRIBUCION
CANAL DIRECTO
Figura 15

Ante la reactivacion econdémica en las exportaciones su empresa sigue teniendo los mismos
clientes.
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Comentario. Mediante la entrevista echa a los gerentes de las 5 empresas nos
comentaron que 2 empresas siguen manteniendo sus mismos clientes, 2 empresas
mas nos dan a conocer que siguen teniendo también sus mismos clientes y que han
obtenido nuevos clientes durante la pandemia y por Gltimo una empresa nos informo
qgue por la pandemia algunos clientes de su agenta han dejado de importar sus
productos, pero a la vez ha podido ingresar a otros mercados.
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Figura 16

De qué manera su empresa acudio a la tecnologia para sostener la distribucion y
comercializacion de su producto.
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Comentario. En plena crisis pandémica por el nuevo coronavirus, la tecnologia puede
ser un aliado clave para lograr mejores resultados, tanto para reducir su propagacion
como para la mitigacion y reduccion de sus impactos. Con la informacion recaudada
por las 5 empresas entrevistadas nos informaron que 3 empresas tuvieron que
mejorar sus plataformas virtuales para que sus clientes directos se contacten de
inmediatamente con ellos ya sea por dudas o por produccion y las 2 empresas nos
dieron a conocer que siguen manteniendo su mismo sistema ya que su trato es
directo al cerrar contratos.
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CANAL INDIRECTO

Figura 17

De qué manera han podido distribuir sus productos para los pequefios comercializadores con
los problemas generados por la pandemia.

Distribucidn para los pequefios
comercializadores

es parte de ) T
> Mantenemos el mismo sistema.

Comentario. Mediante la informacion recaudad por las entrevistas hechas a los 5
gerentes de las empresas 2 empresas respondieron que no obtuvieron problemas en
sus distribuciones para los pequefios comercializadores solo que tuvieron que
agregar los protocolos de seguridad y para las 3 empresa que nos respondieron que
si tuvieron problemas en el tiempo de entrega y en su distribucion por las

restricciones de la cuarentena.
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Figura 18

Siguen generando los mismos canales de distribucién con sus preventas en el comercio
nacional o tuvieron que integrar nuevos canales por la crisis de la pandemia.

es parte de N Mantenemos los mismos

Canales de distribuciéon. o
4 canales.

Comentario. Las empresas se han visto en la necesidad de incrementar el uso de
tecnologia para poder operar sin fricciones y responder a la demanda de sus
consumidores de manera competitiva. El incremento de nuevas tiendas online, de
almacenes completamente modernizados y digitalizados, asi como de las diferentes
formas para hacer entrega de un producto, es una prueba de ello. Esto clasifica a los
distribuidores y canales como indispensables para que el mercado pueda continuar
funcionando eficientemente. Para las empresas entrevistadas los canales de
distribuciéon siguen siendo iguales lo Unico que ha cambiado de acuerdo a las
empresas estudiadas es que se ha agregado el delivery nacional que el producto se

entrega en el lugar del cliente.
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COMPONENTES DEL MARKETING 5.0
MARKETING BASADO EN DATOS
Figura 19

Cudles son los datos necesarios que ha recopilado su empresa para mantenerla activa.

Conocer las necesidades de los
clientes

Conocer la capacidad adquisitiva
del cliente.

Comentario. Con el auge de la digitalizacién no solo cambi6 la forma de mantenernos
informados y conectados en el mundo, también cambi6 la forma en la que hacemos
marketing. Saltar a la era digital trajo grandes ventajas porque trajo herramientas
capaces de medir cada interaccion, convirtiéndolas en datos y creando la necesidad
de aprender a interpretarlos y utilizarlos. Lo que las 5 empresas entrevistadas nos
respondieron fue que tuvieron que hacer un estudio de mercado con ayuda de la
tecnologia para asi poder recopilar los datos de sus clientes y puedan obtener la
informacion que antes no lo tomaban en cuenta para que puedan fidelizar mas a sus

clientes.
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Figura 20

Su empresa se ha visto beneficiada con los datos obtenidos.
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Comentario. Gracias a este analisis y comprension de los datos, las empresas y
departamentos de marketing gozaran de ventajas competitivas y tendran la
capacidad de convertir el dato en conocimiento y el conocimiento en rentabilidad,
cumpliendo asi el objetivo final de toda empresa de aumentar las ventas y
conversiones. De acuerdo con la informacién de las 5 empresas ya que con los datos
obtenidos de sus clientes han podido fidelizarlos y darles beneficios a sus

importadores.
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MARKETING PREDICTIVO
Figura 21

Coémo ayuda el marketing predictivo.

Reduce tiempo y respuestas a
nuestros clientes.

Marketing predictivo.

Reduce riesgos.

Comentario. No es ningun secreto que las expectativas de los clientes cambian
continuamente. Estas evoluciones se deben, en parte, a la aparicion de nuevas
tecnologias que aceleran la nocion del tiempo y por lo tanto de los avances. El
marketing predictivo es un método relacionado con el analisis predictivo y la
extraccibn de datos. Por eso es esencial tener herramientas para recopilar,
segmentar y analizar los datos de los clientes. Si se tiene las herramientas
adecuadas, los beneficios generados pueden ser considerables. De acuerdo a la
informacion recaudad por las empresas nos dan a conocer 3 de ellas la importancia
del uso del marketing predictivo para que puedan proyectarse a cumplir con lo que
necesidades de sus clientes y las 2 empresas restantes nos respondieron que les

ayuda a predecir cualquier riesgo que pueda ocurrir con las mercancias exportadas.
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MARKETING AUMENTADO
Figura 22

La tendencia del marketing aumentado y cuales son los resultados que han surgido.

Genera un mejor conocimiento
de nuestros clientes.

No utilizamos.

Comentario. Toda empresa suele armar sus estrategias de marketing tradicional y
digital, con acciones pertinentes para lograr objetivos de ventas. Sin embargo, la
llegada de la pandemia ha posicionado el canal digital como un aspecto fundamental
en todo modelo de negocio. Por ello, es necesario repensar la forma en que se
trabajard, para generar valor tanto para el cliente como para la propia organizacion.
De acuerdo a lo recaudado de las 5 empresas entrevistadas nos informan 4
empresas que su grupo de labores ya sea de produccién o de planta tratan de
mejorar mucha mas para que asi sus productos puedan obtener mas valor y sea el
favorito de sus clientes, consumidores y la empresa restante nos informé que no

usan el marketing aumentado, pero que piensan aplicarlo mas adelante.
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MARKETING CONTEXTUAL
Figura 23

el marketing contextual para favorecer a los clientes.
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Comentario. El marketing contextual pretende ensefiarnos a optimizar la manera,
tiempo y forma en la que entregamos ese contenido de valor, a los consumidores
correctos, en el momento correcto. De las 5 empresas 4 nos dieron a conocer que Si
les ha sido beneficioso ya que al utilizar sus paginas digitales sus clientes puedes
preguntar cualquier duda o informase de lo que puedan adquirir y asi obtener las
respuestas inmediatas de acuerdo a lo que el cliente necesite y una empresa nos
inform6 que tampoco hacen uso del marketing contextual ya que sus tratos son ya
directos con sus clientes.

41



MARKETING AGIL
Figura 24

Hace uso del marketing agil.

Ayuda a valorar las necesidades
de los clientes.

No utilizamos.

Comentario. El uso del marketing agil ayuda a mejorar la capacidad de reaccién y
actuacion ante los cambios del mercado que afectan al marketing de la empresa y
que se producen a gran velocidad. Hay que saber adaptarse a tiempo a las
novedades para lograr diferenciarse de la competencia. La respuesta de las 5
empresas entrevistadas fueron que 4 empresas si hacen uso reciente del marketing
agil para que puedan dar a informar mas sobre sus productos y cumplir con lo que

sus clientes desean y una empresa no hace el uso del marketing agil.
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Figura 25

El marketing agil le es beneficioso.

Genera mayor lealtad de los
clientes con la empresa.

No utilizamos

Comentario. Como se visto en los anteriores componentes del marketing, el principal
beneficio que aporta a las empresas es su interés por el cliente. Todas las
estrategias de marketing estan orientadas a las necesidades del cliente y en ofrecer
una respuesta rapida a su demanda. Se deja a un lado una filosofia mas enfocada al
productor para centrarse en el consumidor. Asimismo, también permite identificar
quiénes son los clientes potenciales y captarlos mediante redes sociales, marketing
de contenidos y otras vias. La respuesta de las 5 empresas entrevistadas 4 nos
dieron a conocer que han podido disefiar rapidamente su producto y puedan ser
mas especificos con sus productos dandole un valor en tiempos de campafia a sus

clientes y una empresa no hace uso del marketing agil.
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DISCUSION

Conforme a lo obtenido del primer objetivo se identificd que las etapas de marketing
han sido beneficiosas para las empresas exportadoras que se entrevistaron en
Lambayeque, se realiz6 un breve analisis de las entrevistas y se determiné que,
durante el COVID-19 han sabido manipular cada dificultad con el fin de seguir
produciendo y exportando. Cada empresa se ha adaptado al cambio digital para no
perder el contacto con sus clientes y mantenerlos al tanto de cada innovacion del
producto. Durante los Uultimos afios han tenido un crecimiento sostenible,
identificando asi a Lambayeque como una de las regiones mas productoras. La
informacion necesaria para determinar como ha ido evolucionando durante la
pandemia, se han adaptado al nuevo protocolo de seguridad, para mantener la
confianza de los clientes y se sientan satisfechos. Esto coincide con lo sefialado por
Mogollén (2020) se trata de dar un analisis profundo y centralizado a los problemas
de las empresas hoy en dia, iniciando oportunidades en el mundo empresarial con el
comienzo de los negocios en plataformas virtuales, no solo en el rubro nacional,
también ingresar al mercado internacional. De la misma manera para Arellano (2010)
sostiene que en el siglo XX el marketing es la principal fuente de orientacion para
todos los empresarios, siempre y cuando teniendo en cuenta diversas etapas que se
atraviesan con el pensamiento empresarial moderno. Se propone las siguientes
etapas para la participacion del marketing: Orientacion de negocio, orientacion a la
produccion, orientaciéon a las finanzas, orientacion a las ventas y orientacion al
marketing. Se concluye que en la actualidad con la crisis de la pandemia las
empresas tienen que crear nuevas oportunidades como la apertura de negocios
digitales, cambiar sus métodos de ventas y la forma de llegar a los consumidores

finales.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el segundo objetivo, se identificd que las
nuevas estrategias en los canales de distribucion para las empresas exportadoras
gue se entrevistaron en Lambayeque, se han adaptado al cambio, implementando
nuevos canales para tratar de mantenerse en el mercado nacional e internacional y

continuando los contratos con sus clientes, se ha obtenido que las empresas han
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ofrecido el delivery hacia el local del cliente con el fin de darle un valor agregado y
sigan teniendo como preferencia comprar en dicha empresa. Con ello también, las
mismas empresas exportadoras realizan todos los procesos para que este llegué a
su cliente final implementado el canal directo. Esto coincide con lo sefialado por
Kotler (2020) afirman que: existen dos tipos de canales de marketing: Canal directo y
canal indirecto. Canal directo: (Sin intermediarios) aqui la misma empresa que
fabrica el producto es encargada de llevar su producto al cliente final. Canal indirecto:
(Contiene uno o mas niveles de intermediarios) las actividades son realizadas con
distintas empresas. De la misma manera Gémez (2018) afirma que es de gran
importancia tener paginas digitales para asi tener mas contacto directo ya sea con
personas que desean saber de los productos y para fidelizar a los clientes con la

empresa y asi generar trafico en la web con el nombre de la empresa.

De acuerdo a los resultados adquiridos con el tercer objetivo, se identific6 que los
componentes del marketing 5.0 son aplicadas en cuatro empresas de cinco, la
empresas exportadoras se han visto en la obligacion de estudiar y analizar cada
componente con el fin de no perder posicién en el mercado nacional e internacional,
esto ha ayudado a proyectar soluciones a problemas futuros y a la vez estar en
constante comunicacion con sus clientes obteniendo confianza y mayor flexibilidad
entre ambas partes. La empresa que no ha logrado aplicar los componentes del
marketing 5.0 es porque no ha tenido conocimiento de cdmo manejar este punto que
podria haber elevado las cifras de exportacion, por ende, le brindamos una breve
informacion acerca del tema para que lo tome en cuenta. Esto coincide con lo
sefalado por Kotler (2020) La tecnologia ayudara que el marketing sea estimulado
por datos, predictivo, contextual, aumentado y agil. Basandose en los cambios
tecnologia que agrega un valor en el marketing. De la misma manera, Lopez (2020)
da a conocer que el marketing digital anticipa cambios en el comportamiento y perfil
de los consumidores, lo cual obtienen una concepcién de comunicacion bidireccional
y cambian también sus habitos de consumo y socializacion, debido a que afios atras

no se utilizaba el internet con mayor frecuencia.
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V. CONCLUSIONES

En conclusion, se logré concluir que las empresas exportadoras de Lambayeque
durante la pandemia COVID-19 han aplicado las etapas del marketing, pero no en
toda su amplitud del marketing 5.0, que les permita a estas organizaciones captar un
nuevo modelo, para conocer las situaciones actuales y asi llevar a cabo
lanzamientos futuros para el crecimiento de su negocio. En el primer criterio del
Marketing 5.0 relacionado con la orientacibn de negocio, se concluye que las
empresas han mantenido una sostenibilidad de comercializacion durante la
pandemia permitiendo acceder a nuevos mercados, a consecuencia de la adaptacion
que han tenido las empresas en los productos y las nuevas formas de comunicacion.
En el segundo criterio de orientacion de produccién, se concluye que las empresas
han adquirido nuevas formas de dar a conocer sus productos y que la comunicacion
con sus clientes sea digital al adquirir la produccién. En el tercer criterio de
orientacion a las finanzas, se da a concluir que las empresas no se han visto
afectadas ya que a sus clientes fieles solicitaron una reduccion de produccion, pero a
la vez ingresaron a nuevos mercados. En el cuarto criterio de orientacion a las
ventas, se pudo concluir que las ventas online en las empresas estan abarcando el
mercado digital y para otras empresas siguen con sus ventas tradicionales. En el
quinto criterio de orientacién al marketing, se concluye que las empresas conocen del

marketing, pero no en todo su ambito actual.

En conclusion, se pudo concluir que han aplicado las etapas del marketing, pero no
en toda su amplitud del marketing 5.0, que les permita a estas organizaciones captar
un nuevo modelo, para conocer las situaciones actuales y asi llevar a cabo
lanzamientos futuros para el crecimiento de su negocio. En el primer canal directo, se
concluyd que las empresas exportadoras de Lambayeque se perdieron clientes por
motivos de la pandemia COVID-19 pero se pudo implementar nuevos mercados. En
el segundo canal indirecto, se concluyé que cuentan con tres tipos de canales: cortos
gue se trata de la empresa, minorista y el consumidor final, largos se encarga de la
empresa, mayorista, minorista y el consumidor final y dobles se trata de la empresa,

mayorista, minorista y franquicias; la alta competencia en el mercado internacional
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promueve a que dia a dia la empresa aplique técnicas de posicionamiento que sean
exitosas, también porque se debe tener muy claro cual es nivel de retorno a esa
inversion. Aspectos como el manejo del producto (exhibiciones, promociones,
impulsadores), se encarga de la division crucial para la toma de decisiones, por esta
razon la empresa tiene que tomar en cuenta el canal que méas se ajusta a las

necesidades de la empresa.

En conclusion, se logré concluir que las empresas exportadoras de Lambayeque
durante la pandemia COVID-19 han aplicado las etapas del marketing, pero no en
toda su amplitud del marketing 5.0, que les permita a estas organizaciones captar un
nuevo modelo, para conocer las situaciones actuales y asi llevar a cabo
lanzamientos futuros para el crecimiento de su negocio. Los componentes marketing
5.0 se trata de la inteligencia artificial que esta favoreciendo a las empresas con los
asistentes virtuales que haces semejanza a un ser humano, que labora el rol de
responder a las necesidades de los clientes o compradores ya sea en algin producto
o duda logrando asi un rol importante en las empresas, impulsando que las
empresas sean mas conocidos digitalmente por estar en el trafico digital contando

con los nuevos aprendizajes del E-Commerce de las nuevas generaciones.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda que las empresas consideren las etapas del marketing como:
Orientacion de negocios, orientacion a la produccion, orientacion a las finanzas,
orientacion a las ventas, orientacion de marketing, teniendo en cuenta que rol
cumplen cada una de estas, ayuda también a tomar una previa determinacion que

puedan adquirir los clientes y a impulsar una mayor venta digital.

Se recomienda a las empresas estudiar ambos qué tipo de canales le conviene o
beneficia a la empresa ya sean directos o indirectos, para que asi se pueda permitir
una mejor comercializacién de los productos a los mercados extranjeros, el canal
directo, ha asumido el rol de asegurar una mejor calidad de entrega, precios bajos y
mayor control de proceso. El canal de distribucion debe beneficiar a ambas las partes
involucradas, no debe afectar los costos de negocio, no debe desentonar el producto

y la marca y se debe conocer la cobertura del canal de distribucion.

Se recomienda que las empresas deben estimular las estrategias de Marketing 5.0
enfocandose en las nuevas necesidades generadas por la pandemia COVID-19,
existen componentes que ayudaran en la comunicacion y relacion con sus clientes
potenciales: Marketing basado en datos, Marketing contextual, Marketing aumentado,
Marketing agil y Marketing predictivo. Para que asi las empresas se mantengan

actualizados debido a la nueva generacion digital.
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ANEXOS



DOCUMENTOS PARA VALIDAR LOS INSTRUMENTOS DE
MEDICION A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTO



Seiior: Mg. Celis Sirlopu, Vilma Cristina Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTO A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y, asimismo,
hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes de la escuela de Negocios
Internacionales de la UCV, sede Chiclayo, queremos validar el instrumento con el cual
recogeremos la informacién necesaria para poder desarrollar el proyecto de Tesis, trabajo de
metodologia de la investigacién del 10™ ciclo.

El titulo del proyecto de Tesis es: “Marketing internacional en tiempos de pandemia
COVID-19 en las empresas exportadoras de Lambayeque” y siendo imprescindible
contar con la aprobacion de docentes especializados para poder aplicar el instrumento en
mencion, hemos considerado conveniente recurrir a usted, ante su connotada experiencia en
tema de Comercio y Negocios Internacionales.

El expediente de validacién, que hacemos llegar contiene lo siguiente:

Carta de presentacion.

Definicion conceptual y operacional de la variable.
Matriz de Operacionalizacion de la variable.

Matriz de consistencia.

Certificado de validez de contenido del instrumento.

Protocolo de evaluacion de instrumento.

Expresandole nuestro sentimiento de respeto y consideracion, nos despedimos de usted,
no sin antes agradecerle por la atencidn que dispense a la presente.

Atentamente.

Suarez Huancas, Mishel Vasquez Jiménez, José Yahir

DNI: 77696429 DNI: 70669423



Definicién conceptual de las variables y dimensiones

Variable Marketing en tiempos de pandemia

Segun Monferrer (2013) El marketing es el proceso de planificar y ejecutar el concepto,
precio, promocion y distribucién de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfacen los objetivos deseados de las empresas.

Categorias
Etapas de la participaciéon del Marketing

Para Arellano (2010) sostiene que en el siglo XX el marketing es la principal fuente de
orientacién para todos los empresarios, siempre y cuando teniendo en cuenta diversas
etapas que se atraviesan con el pensamiento empresarial moderno. Se propone las
siguientes etapas para la participacion del marketing: Orientacion del negocio, Etapa de
orientacion a la produccion, Etapa de la orientacion a las finanzas, Etapa de la orientacion a
las ventas y Etapa de orientacién al marketing.

Canales de distribucion del Marketing

Segun Kotler & Armstrong (2013) afirman que: existen dos tipos de canales de marketing:
Canal directo y canal indirecto.

Canal directo: (Sin intermediarios) aqui la misma empresa que fabrica el producto es
encargada de llevar su producto al clientefinal.

Canal indirecto: (Contiene uno o mas niveles de intermediarios) las actividades son
realizadas con distintas empresas.

Componentes del Marketing 5.0

Segun Kaotler at al (2021) En esencia, la tecnologia permitird que el marketing sea
impulsado por datos, predictivo, contextual, aumentado y agil. Basandose en las formas en
que la tecnologia avanzada agrega valor al marketing, definimos los cinco componentes
fundamentales del Marketing como Marketing predictivo, contextual, aumentado, base de
datos yagil.



Variable Definicién Conceptual Definicién Operacional Categorias Subcategorias items
Segun Monferrer, D. Es la actividad basada en Orientacion alos negocios 1-2
(2013) El marketing es el procesos dirigidos a la
proceso de planificar y distribucion e intercambio Etapas de participacion
ejecutar el concepto, de bienes o servicios los del marketing Orientacion a la produccion 3-4
precio, promocién y cuales tienen un valor para
distribucion de ideas, los consumidores. Orientacion alas finanzas 5-6
bienes y servicios para
crear intercambios que

Marketing internacional satisfacen los objetivos Orientacion alas ventas 7-8
deseados de las
empresas.

Orientacion al marketing 9-10
Czinkota, P. (2013)
sostiene que el marketing
internacional: “es la B
realizacion de las Canales de distribucion Canal drecto 11-12
act|V|q§1des e negocios del marketing
que dirigen el flujo de
bienes y servicios de una — _
compafifa hacia sus Canal indirecto 13-14
consumidores o0 usuarios
en mas de una nacién .
para obtener un beneficio” Marketing basado en datos 15-16
Marketing predictivo 17
Componentes del Marketing aumentado
marketing 5.0 18
Marketing contextual 19
20-21

Marketing agil



PROBLEMA OBJETIVO VARIABLE METODOLOGIA
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL
Enfoque
¢De qué manera han influido las nuevas Describir las nuevas estrategias del Cualitativo
estrategias del Marketing en tiempo de marketing durante la pandemia COVID- 19 . ~
pandemia COVID-19 en las empresas en las empresas exportadoras de Diseno De
exportadoras de Lambayeque? Lambayeque Investi g acion
Estudio de caso
Marketing Tipo

PROBLEMA ESPECIFICO

OBJETIVO ESPECIFICO

¢ De qué manera se han modificado las
etapas del marketing durante la pandemia
COVID en las empresas exportadoras de
Lambayeque?

Describir las nuevas etapas del marketing
durante de la pandemia COVID-19 en las
empresas exportadoras de Lambayeque

¢ De qué manera se han implementado el
marketing 5?0 en las empresas
exportadoras de Lambayeque?

Describir los componentes del marketing
5.0 en las empresas exportadoras de
Lambayeque

¢De qué manera se han modificado con
los canales de distribucion durante de la
pandemia?

Describir las nuevas estrategias en los
canales de distribucion durante la pandemia

Internacional

Exploratorio

Técnica
Entrevista
Instrumento
Guia de entrevista




Variable

Marketing
Internacional

Definicién
Conceptual

Segun Monferrer, D.
(2013) El marketing es
el proceso de planificar
y ejecutar el concepto,
precio, promocion y
distribucion de ideas,
bienes y servicios para
crear intercambios que
satisfacen los objetivos
deseados de las
empresas.

Czinkota, P. (2013)
sostiene que el
marketing
internacional: “es la
realizacién de las
actividades e negocios
que dirigen el flujo de
bienes y servicios de
una compaiiia hacia
sus consumidores o
usuarios en mas de
una nacion para
obtener un beneficio”

Definicién
Operacional

Es la actividad
basada en procesos
dirigidos a la
distribucion e
intercambio de bienes
0 servicios los cuales
tienen un valor para
los consumidores.

Categoria

Etapas de
participacion
del marketing

Canales de
distribucion del
marketing

Componentes
del marketing
5.0

Subcategoria

Orientacion del
negocio

Orientacion a la
produccion

Orientacion a las
finanzas

Orientacion a las
ventas

Orientacion al
marketing

Canal directo

Canal indirecto

Marketing basado
en datos

Marketing
predictivo
Marketing
aumentado
Marketing
contextual

Marketing agil

Preguntas

¢ Cémo ha mantenido sus exportaciones en su empresa con la llegada del
covid-19 hasta la actualidad?

¢, Cudles son los cambios con los que esta trabajando en la orientacién de su
negocio desde la llegada del COVID -19?

¢La empresa como ha ido superando las perdidas econémicas y de
produccion en esta pandemia?

¢De qué manera su empresa ha mantenido su produccién desde la llegada
del COVID hasta la actualidad?

¢, Cudles son los recursos financieros que aplico su empresa durante la crisis?
¢Los ingresos de su empresa se han visto afectados ante la pandemia? ¢y
como ha sabido mantenerse en el mundo de los negocios?

¢ Cuales son los métodos o estrategias de ventas que utilizo su empresa para
mantener su negocio en pie?

¢ Para su empresa cuéles son las plataformas virtuales que dio mayor uso en
la venta de sus productos ante la pandemia?

¢ Cémo responde su empresa antes las nuevas necesidades de los clientes
generados por la pandemia?

¢Las estregias del marketing en su empresa han cambiado y como ante la
llegada del COVID?

¢Ante la reactivacién econémica en las exportaciones su empresa sigue
teniendo los mismos clientes?

¢De qué manera su empresa acudida a la tecnologia para sostener la
distribucién y comercializacion de su producto?

¢De qué manera han podido distribuir sus productos para los pequefios
comercializadores con los problemas generados por la pandemia?

¢ Siguen generando los mismos canales de distribucién con sus preventas en
el comercio nacional o tuvieron que integrar nuevos canales por la crisis de la
pandemia?

¢ Cudles son los datos necesarios que ha recopilado su empresa para
mantenerla activa?

¢ Su empresa se ha visto beneficiada con los datos obtenidos?

¢ Como ayuda el marketing predictivo a su empresa?

¢ Su empresa aplica la tendencia del marketing aumentado y cuales son los
resultados que han surgido?
¢ Su empresa utiliza el marketing contextual para favorecer a los clientes?

¢ Su empresa hace uso del marketing agil?

¢ El marketing &gil le es beneficioso a su empresa?




Certificado de Validez de contenido del instrumento que mide el marketing internacional en tiempos de pandemia COVID-19 en las
empresas exportadoras de Lambayeque

N° Categorias / Items Pertinencia Relevancia Claridad

CATEGORIA 1: Etapas de participacién del marketing MD D A MA  MD D A MA MD D A
¢ Coémo ha mantenido sus exportaciones en su empresa con la llegada del covid-19 hasta la actualidad? X

¢ Cudles son los cambios con los que esté trabajando en la orientacion de su negocio desde la llegada del X
COVID -19?
¢La empresa como ha ido superando las pérdidas econémicas y de produccién en esta pandemia? X

¢De qué manera su empresa ha mantenido su produccion desde la llegada del COVID hasta la actualidad? X
¢ Cudles son los recursos financieros que aplico su empresa durante la crisis? X

¢Los ingresos de su empresa se han visto afectados ante la pandemia? ¢y cémo ha sabido mantenerse en el X
mundo de los negocios?
¢ Cudles son los métodos o estrategias de ventas que utilizo su empresa para mantener su negocio en pie? X

¢ Para su empresa cuéles son las plataformas virtuales que dio mayor uso en la venta de sus productos ante X
la pandemia?
¢, Coémo responde su empresa antes las nuevas necesidades de los clientes generados por la pandemia? X

© 0 o O~ W N -

10 ¢Las estregias del marketing en su empresa han cambiado y como ante la llegada del COVID? X
CATEGORIA 2: Canal de distribucion del marketing
11 ¢Ante la reactivacion economica en las exportaciones su empresa sigue teniendo los mismos clientes?

12 ¢De qué manera su empresa acudida a la tecnologia para sostener la distribucién y comercializacién de su
producto?

13 ¢De qué manera han podido distribuir sus productos para los pequefios comercializadores con los problemas
generados por la pandemia?

14 ¢ Siguen generando los mismos canales de distribucion con sus preventas en el comercio nacional o tuvieron X
que integrar nuevos canales por la crisis de la pandemia?

CATEGORIA 3: Componentes del marketing 5.0

x

15 ¢ Cudles son los datos necesarios que ha recopilado su empresa para mantenerla activa? X
16 ¢ Su empresa se ha visto beneficiada con los datos obtenidos? X
17 ¢,Cémo ayuda el marketing predictivo a su empresa? X
18 ¢, Su empresa aplica la tendencia del marketing aumentado y cuéles son los resultados que han surgido? X
19 ¢ Su empresa utiliza el marketing contextual para favorecer a los clientes? X
20 ¢Su empresa hace uso del marketing agil? X
21 ¢ El marketing agil le es beneficioso a su empresa? X

PROMEDIO DE VALORACION 90%

MA

Porcentaje
por pregunta

%

40%

20%

30%




Observaciones:

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Celis Sirlopu, Vilma Cristina

DNI: 41964053

Especialidad del Validador: NEGOCIOS INTERNACIONALES

23 de abril del 2021

Especialidad

IMD: Muy en desacuerdo
D: En desacuerdo

A: De acuerdo

MA: Muy de acuerdo

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

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del

item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items

planteados son suficientes para medir la dim

/ [

Firma dmmormante.



Sefior: Mg. Cuneo Fernandez, Francisco Presente
Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTO A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos vy,
asimismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes de la escuela de
Negocios Internacionales de la UCV, sede Chiclayo, queremos validar el
instrumento con el cual recogeremos la informacion necesaria para poder
desarrollar el proyecto de Tesis, trabajo de metodologia de la investigacion del 10™m°
ciclo.

El titulo del proyecto de Tesis es: “Marketing internacional en tiempos de
pandemia COVID-19 en las empresas exportadoras de Lambayeque” y siendo
imprescindible contar con la aprobacién de docentes especializados para poder
aplicar el instrumento en mencion, hemos considerado conveniente recurrir a usted,
ante su connotada experiencia en tema de Comercio y Negocios Internacionales.

El expediente de validacion, que hacemos llegar contiene lo siguiente:

Carta de presentacion.

Definicion conceptual y operacional de la variable.
Matriz de Operacionalizacion de la variable.

Matriz de consistencia.

Certificado de validez de contenido del instrumento.
Protocolo de evaluacién de instrumento.

Expresandole nuestro sentimiento de respeto y consideracién, nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

4

Suarez Huancas, Mishel Vasquez Jiménez, José Yahir

DNI: 77696429 DNI: 70669423



Definicién conceptual de las variables y dimensiones

Variable Marketing en tiempos de pandemia

Segun Monferrer (2013) El marketing es el proceso de planificar y ejecutar el concepto,
precio, promocién y distribucién de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfacen los objetivos deseados de las empresas.

Categorias
Etapas de la participacion del Marketing

Para Arellano (2010) sostiene que en el siglo XX el marketing es la principal fuente de
orientacion para todos los empresarios, siempre y cuando teniendo en cuenta diversas
etapas que se atraviesan con el pensamiento empresarial moderno. Se propone las
siguientes etapas para la participacion del marketing: Orientacion del negocio, Etapa de
orientacién a la produccion, Etapa de la orientacién a las finanzas, Etapa de la orientacién a
las ventas y Etapa de orientacion al marketing.

Canales de distribuciéon del Marketing

Segun Kotler & Armstrong (2013) afirman que: existen dos tipos de canales de
marketing: Canal directo y canal indirecto.

Canal directo: (Sin intermediarios) aqui la misma empresa que fabrica el producto
es encargada de llevar su producto al cliente final.

Canal indirecto: (Contiene uno o mas niveles de intermediarios) las actividades son
realizadas con distintas empresas.

Componentes del Marketing 5.0

Segun Kotler at al (2021) En esencia, la tecnologia permitira que el marketing sea
impulsado por datos, predictivo, contextual, aumentado y agil. Basandose en las
formas en que la tecnologia avanzada agrega valor al marketing, definimos los
cinco componentes fundamentales del Marketing como Marketing predictivo,
contextual, aumentado, base de datos y agil.



Matriz de Operacionalizacion de la Variable I: Marketing Internacional

Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Categorias Subcategorias items
Segun Monferrer, D. (2013) El Es la actividad basada en procesos Orientacioén alos negocios 1-2
marketing es el proceso de planificar  dirigidos a la distribucion e
y ejecutar el concepto, precio, intercambio de bienes o servicios los  Etapas de participacion
promocién y distribucion de ideas, cuales tienen un valor para los del marketing Orientacién a la 3-4
bienes y servicios para crear consumidores. produccién
intercambios que satisfacen los
objetivos deseados de las Orientacion alas finanzas 5-6
empresas. Canales de distribucion

Marketing internacional del marketing Orientacion alas ventas 7-8
Czinkota, P. (2013) sostiene que el
marketing internacional: “es la - L ) 0-10

Y- = Orientacion al marketing
reallza_uon de |<‘_:1$ actnvndac_|es e Componentes del
negocios que dirigen el flujo de ;
) e o marketing 5.0

bienes y servicios de una compafia

hacia sus consumidores o usuarios ;

en mas de una nacion para obtener Canal directo 11-12

un beneficio”
Canal indirecto 13-14
Marketing basado en datos 15-16
Marketing predictivo 17
Marketing aumentado 18
Marketing contextual 19

Marketing agil

20-21



PROBLEMA OBJETIVO VARIABLE METODOLOGIA
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL
Enfoque

¢De qué manera han influido las nuevas Describir las nuevas Cualitativo
estrategias del Marketing en tiempo de estrategias del marketing . ~
pandemia COVID-19 en las empresas durante la pandemia COVID- Diseno De
exportadoras de Lambayeque? 19 en las empresas Investigacién

exportadoras de Lambayeque Estudio de caso

Marketing Tipo

PROBLEMA ESPECIFICO

OBJETIVO ESPECIFICO

¢ De qué manera se han modificado las
etapas del marketing durante la pandemia
COVID en las empresas exportadoras de
Lambayeque?

Describir las nuevas etapas del
marketing durante de la
pandemia COVID-19 en las
empresas exportadoras de
Lambayeque

¢ De qué manera se han implementado el
marketing 5?0 en las empresas exportadoras
de Lambayeque?

Describir los componentes del
marketing

5.0 en las empresas
exportadoras de Lambayeque

¢De qué manera se han modificado con los
canales de distribucion durante de la
pandemia?

Describir las nuevas
estrategias en los canales de
distribucion durante la
pandemia

Internacional

Exploratorio

Técnica
Entrevista
Instrumento
Guia de entrevista




Variable

Marketing
Internacional

Definicién
Conceptual

Segun Monferrer, D.
(2013) El marketing es
el proceso de planificar
y ejecutar el concepto,
precio, promocion y
distribucion de ideas,
bienes y servicios para
crear intercambios que
satisfacen los objetivos
deseados de las
empresas.

Czinkota, P. (2013)
sostiene que el
marketing
internacional: “es la
realizacion de las
actividades e negocios
que dirigen el flujo de
bienes y servicios de
una compafia hacia
sus consumidores o
usuarios en mas de
una nacion para
obtener un beneficio”

Definicién
Operacional

Es la actividad
basada en procesos
dirigidos a la
distribucion e
intercambio de bienes
0 servicios los cuales
tienen un valor para
los consumidores.

Categoria

Etapas de
participacion
del marketing

Canales de
distribucién del
marketing

Componentes
del marketing
5.0

Subcategoria

Orientacion del
negocio

Orientacién a la
produccion

Orientacioén a las
finanzas

Orientacioén a las
ventas

Orientacion al
marketing

Canal directo

Canal indirecto

Marketing basado
en datos

Marketing
predictivo
Marketing
aumentado
Marketing
contextual

Marketing agil

Preguntas

¢ Cémo ha mantenido sus exportaciones en su empresa con la llegada del
covid-19 hasta la actualidad?

¢ Cudles son los cambios con los que esta trabajando en la orientacién de su
negocio desde la llegada del COVID -19?

¢La empresa como ha ido superando las pérdidas econémicas y de
produccién en esta pandemia?

¢De qué manera su empresa ha mantenido su produccién desde la llegada
del COVID hasta la actualidad?

¢ Cudles son los recursos financieros que aplico su empresa durante la crisis?
¢ Los ingresos de su empresa se han visto afectados ante la pandemia? ¢y
como ha sabido mantenerse en el mundo de los negocios?

¢ Cuales son los métodos o estrategias de ventas que utilizo su empresa para
mantener su negocio en pie?

¢ Para su empresa cuéles son las plataformas virtuales que dio mayor uso en
la venta de sus productos ante la pandemia?

¢ Cémo responde su empresa antes las nuevas necesidades de los clientes
generados por la pandemia?

¢Las estregias del marketing en su empresa han cambiado y como ante la
llegada del COVID?

¢Ante la reactivacién econdmica en las exportaciones su empresa sigue
teniendo los mismos clientes?

¢De qué manera su empresa acudida a la tecnologia para sostener la
distribucion y comercializacion de su producto?

¢De qué manera han podido distribuir sus productos para los pequefios
comercializadores con los problemas generados por la pandemia?

¢ Siguen generando los mismos canales de distribucién con sus preventas en
el comercio nacional o tuvieron que integrar nuevos canales por la crisis de la
pandemia?

¢ Cuales son los datos necesarios que ha recopilado su empresa para
mantenerla activa?

¢ Su empresa se ha visto beneficiada con los datos obtenidos?

¢ Cémo ayuda el marketing predictivo a su empresa?

¢ Su empresa aplica la tendencia del marketing aumentado y cuales son los
resultados que han surgido?
¢ Su empresa utiliza el marketing contextual para favorecer a los clientes?

¢ Su empresa hace uso del marketing agil?

¢ El marketing &gil le es beneficioso a su empresa?




N° Categorias / items Pertinencia Relevancia Claridad Porcentaje
por pregunta

CATEGORIA 1: Etapas de participaciéon del marketing MD D A MA MD D A MA MD D A MA 04
1 ¢,Cémo ha mantenido sus exportaciones en su empresa con la llegada del covid-19 hasta la actualidad? X
2 ¢, Cudles son los cambios con los que esta trabajando en la orientacion de su negocio desde la llegada del X
COVID -19?
3 ¢La empresa como ha ido superando las pérdidas econémicas y de produccién en esta pandemia? X
4 ¢De qué manera su empresa ha mantenido su produccién desde la llegada del COVID hasta la X
actualidad?
5 ¢, Cudles son los recursos financieros que aplico su empresa durante la crisis? X
6 ¢Los ingresos de su empresa se han visto afectados ante la pandemia? ¢y c6mo ha sabido mantenerse X 50%
en el mundo de los negocios?
7 ¢ Cudles son los métodos o estrategias de ventas que utilizo su empresa para mantener su negocio en X
pie?
8 ¢ Para su empresa cudles son las plataformas virtuales que dio mayor uso en la venta de sus productos X
ante la pandemia?
9 ¢ Cémo responde su empresa antes las nuevas necesidades de los clientes generados por la pandemia? X
10 ¢Las estregias del marketing en su empresa han cambiado y como ante la llegada del COVID? X
CATEGORIA 2: Canal de distribucién del marketing
11  ¢Ante la reactivacién econémica en las exportaciones su empresa sigue teniendo los mismos clientes? X
12 ¢De qué manera su empresa acudida a la tecnologia para sostener la distribucién y comercializaciéon de X
su producto? 20%
13 ¢ De qué manera han podido distribuir sus productos para los pequefios comercializadores con los X 0
problemas generados por la pandemia?
14  ¢Siguen generando los mismos canales de distribucién con sus preventas en el comercio nacional o X
tuvieron que integrar nuevos canales por la crisis de la pandemia?
CATEGORIA 3: Componentes del marketing 5.0
15 ¢Cuales son los datos necesarios que ha recopilado su empresa para mantenerla activa? X
16 ¢Suempresa se ha visto beneficiada con los datos obtenidos? X
17 ¢Como ayuda el marketing predictivo a su empresa? X
18 ¢Suempresa aplica la tendencia del marketing aumentado y cuéles son los resultados que han surgido? X 15%

19 ¢Suempresa utiliza el marketing contextual para favorecer a los clientes?
20 ¢Suempresa hace uso del marketing agil?

X X X

21 ¢El marketing agil le es beneficioso a su empresa?

PROMEDIO DE VALORACION 85%




Observaciones:

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Cuneo Fernandez, Francisco

DNI: 4379099
Especialidad del Validador: NEGOCIOS INTERNACIONALES

23 de Abril del 2021

W=7

'—’{-?‘-" .

-

Firma del Experto Informante.

Especialidad

IMD: Muy en desacuerdo
D: En desacuerdo

A: De acuerdo

MA: Muy de acuerdo

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

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del

item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items

planteados son suficientes para medir la dimensién



Sefior: Mg. Echevarria Jara, José Fosio Presente

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTO A TRAVES DE JUICIO DE EXPERTOS.

Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos vy,
asimismo, hacer de su conocimiento que, siendo estudiantes de la escuela de
Negocios Internacionales de la UCV, sede Chiclayo, queremos validar el
instrumento con el cual recogeremos la informacion necesaria para poder
desarrollar el proyecto de Tesis, trabajo de metodologia de la investigacion del 10™m°
ciclo.

El titulo del proyecto de Tesis es: “Marketing internacional en tiempos de
pandemia COVID-19 en las empresas exportadoras de Lambayeque” y siendo
imprescindible contar con la aprobacion de docentes especializados para poder
aplicar el instrumento en mencion, hemos considerado conveniente recurrir a usted,
ante su connotada experiencia en tema de Comercio y Negocios Internacionales.

El expediente de validacion, que hacemos llegar contiene lo siguiente:

Carta de presentacion.

Definicion conceptual y operacional de la variable.
Matriz de Operacionalizacion de la variable.

Matriz de consistencia.

Certificado de validez de contenido del instrumento.

Protocolo de evaluacién de instrumento.

Expresandole nuestro sentimiento de respeto y consideracién, nos despedimos de
usted, no sin antes agradecerle por la atencién que dispense a la presente.

Atentamente.

7/

Suarez Huancas, Mishel Vasquez Jiménez, José Yahir

DNI: 77696429 DNI: 70669423



Definicién conceptual de las variables y dimensiones

Variable Marketing en tiempos de pandemia

Segun Monferrer (2013) El marketing es el proceso de planificar y ejecutar el concepto,
precio, promocién y distribucién de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfacen los objetivos deseados de las empresas.

Categorias
Etapas de la participacion del Marketing

Para Arellano (2010) sostiene que en el siglo XX el marketing es la principal fuente de
orientacion para todos los empresarios, siempre y cuando teniendo en cuenta diversas
etapas que se atraviesan con el pensamiento empresarial moderno. Se propone las
siguientes etapas para la participacion del marketing: Orientacion del negocio, Etapa de
orientacién a la produccion, Etapa de la orientacién a las finanzas, Etapa de la orientacién a
las ventas y Etapa de orientacion al marketing.

Canales de distribuciéon del Marketing

Segun Kotler & Armstrong (2013) afirman que: existen dos tipos de canales de
marketing: Canal directo y canal indirecto.

Canal directo: (Sin intermediarios) aqui la misma empresa que fabrica el producto
es encargada de llevar su producto al cliente final.

Canal indirecto: (Contiene uno o mas niveles de intermediarios) las actividades son
realizadas con distintas empresas.

Componentes del Marketing 5.0

Segun Kotler at al (2021) En esencia, la tecnologia permitira que el marketing sea
impulsado por datos, predictivo, contextual, aumentado y agil. Basandose en las
formas en que la tecnologia avanzada agrega valor al marketing, definimos los
cinco componentes fundamentales del Marketing como Marketing predictivo,
contextual, aumentado, base de datos y agil.



Matriz de Operacionalizacién de la Variable I: Marketing Internacional

Variable Definicion Conceptual Definicion Operacional Categorias Subcategorias items
Segun Monferrer, D. (2013) El Es la actividad basada en procesos Orientacién alos negocios 1-2
marketing es el proceso de planificar  dirigidos a la distribucién e
y ejecutar el concepto, precio, intercambio de bienes o servicios los  Etapas de participacion Orientacion a la 3-4
promocion y distribucion de ideas, cuales tienen un valor para los del marketing produccién
bienes y servicios para crear consumidores.
intercambios que satisfacen los Orientacion alas finanzas 5-6
objetivos deseados de las
empresas. Canales de distribucion Orientacion alas ventas

Marketing internacional del marketing 7-8
Czinkota, P. (2013) sostiene que el Orientacion al marketing 9-10
marketing internacional: “es la
realizacion de las actividades e del
negocios que dirigen el flujo de Comkpo_nentes € | di
bienes y servicios de una compafiia marketing 5.0 Canal directo 11-12
hacia sus consumidores o usuarios
en mas de una nacién para obtener -
un beneficio” Canal indirecto 13-14

Marketing basado en datos

15-16
Marketing predictivo 17
Marketing aumentado 18
Marketing contextual 19

Marketing agil

20-21



PROBLEMA OBJETIVO VARIABLE METODOLOGIA
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL
Enfoque

¢De qué manera han influido las Describir las nuevas Cualitativo
nuevas estrategias del Marketing en estrategias del marketing . ~ . . .
tiempo de pandemia COVID-19 en las | durante la pandemia Disefio De Investi gacion
empresas exportadoras de COVID- 19 en las Estudio de caso
Lambayeque? empresas exportadoras de Ti

Lambayeque 'Po .

Marketing Exploratorio

PROBLEMA ESPECIFICO

OBJETIVO ESPECIFICO

¢De qué manera se han modificado
las etapas del marketing durante la

pandemia COVID en las empresas

exportadoras de Lambayeque?

Describir las nuevas etapas
del marketing durante de la
pandemia COVID-19 en las
empresas exportadoras de

Lambayeque

¢De qué manera se han
implementado el marketing 5?0 en las
empresas exportadoras de
Lambayeque?

Describir los componentes
del marketing

5.0 en las empresas
exportadoras de
Lambayeque

¢,De qué manera se han modificado
con los canales de distribucién
durante de la pandemia?

Describir las nuevas
estrategias en los canales
de distribucion durante la
pandemia

Internacional

Técnica
Entrevista
Instrumento
Guia de entrevista




Variable

Marketing
Internacional

Definicion
Conceptual

Segun Monferrer, D.
(2013) El marketing es
el proceso de planificar
y ejecutar el concepto,
precio, promocion y
distribucion de ideas,
bienes y servicios para
crear intercambios que
satisfacen los objetivos
deseados de las
empresas.

Czinkota, P. (2013)
sostiene que el
marketing
internacional: “es la
realizacion de las
actividades e negocios
que dirigen el flujo de
bienes y servicios de
una compafia hacia
sus consumidores o
usuarios en mas de
una nacion para
obtener un beneficio”

Definicion
Operacional

Es la actividad
basada en procesos
dirigidos a la
distribucion e
intercambio de bienes
0 servicios los cuales
tienen un valor para
los consumidores.

Categoria

Etapas de
participacion
del marketing

Canales de
distribucién del
marketing

Componentes
del marketing
5.0

Subcategoria

Orientacioén del
negocio

Orientacién a la
produccion

Orientacién a las
finanzas

Orientacién a las
ventas

Orientacion al
marketing

Canal directo

Canal indirecto

Marketing basado
en datos

Marketing
predictivo
Marketing
aumentado
Marketing
contextual

Marketing agil

Preguntas

¢ Cémo ha mantenido sus exportaciones en su empresa con la llegada del
covid-19 hasta la actualidad?

¢ Cudles son los cambios con los que esta trabajando en la orientacién de su
negocio desde la llegada del COVID -19?

¢La empresa como ha ido superando las pérdidas econémicas y de
produccién en esta pandemia?

¢,De qué manera su empresa ha mantenido su produccién desde la llegada
del COVID hasta la actualidad?

¢ Cudles son los recursos financieros que aplico su empresa durante la crisis?
¢Los ingresos de su empresa se han visto afectados ante la pandemia? ¢y
como ha sabido mantenerse en el mundo de los negocios?

¢ Cudles son los métodos o estrategias de ventas que utilizo su empresa para
mantener su negocio en pie?

¢Para su empresa cuéles son las plataformas virtuales que dio mayor uso en
la venta de sus productos ante la pandemia?

¢ Cémo responde su empresa antes las nuevas necesidades de los clientes
generados por la pandemia?

¢Las estregias del marketing en su empresa han cambiado y como ante la
llegada del COVID?

¢Ante la reactivacién econdmica en las exportaciones su empresa sigue
teniendo los mismos clientes?

¢De qué manera su empresa acudida a la tecnologia para sostener la
distribucion y comercializacion de su producto?

¢De qué manera han podido distribuir sus productos para los pequefios
comercializadores con los problemas generados por la pandemia?

¢ Siguen generando los mismos canales de distribucion con sus preventas en
el comercio nacional o tuvieron que integrar nuevos canales por la crisis de la
pandemia?

¢ Cuales son los datos necesarios que ha recopilado su empresa para
mantenerla activa?

¢ Su empresa se ha visto beneficiada con los datos obtenidos?

¢ Cémo ayuda el marketing predictivo a su empresa?

¢ Su empresa aplica la tendencia del marketing aumentado y cuéles son los
resultados que han surgido?
¢ Su empresa utiliza el marketing contextual para favorecer a los clientes?

¢Su empresa hace uso del marketing agil?

¢ El marketing agil le es beneficioso a su empresa?




Certificado de Validez de contenido del instrumento que mide el marketing internacion en tiempos de pandemia de COVID-19 en las
empresas exportadoras de Lambayeque

N° Categorias / items Pertinencia Relevancia Claridad Porcentaje
por pregunta

CATEGORIA 1: Etapas de participacién del marketing MD D A MA MD D A MA MD D A MA  0p
1 ¢ Coémo ha mantenido sus exportaciones en su empresa con la llegada del covid-19 hasta la actualidad? X
2 ¢ Cudles son los cambios con los que estéa trabajando en la orientacién de su negocio desde la llegada del X

COVID -19?
3 ¢La empresa como ha ido superando las pérdidas econdmicas y de produccién en esta pandemia? X
4 ¢De qué manera su empresa ha mantenido su produccion desde la llegada del COVID hasta la actualidad? X
5 ¢, Cudles son los recursos financieros que aplico su empresa durante la crisis? X

0

6 ¢Los ingresos de su empresa se han visto afectados ante la pandemia? ¢y coémo ha sabido mantenerse en X 40%

el mundo de los negocios?
7 ¢ Cudles son los métodos o estrategias de ventas que utilizo su empresa para mantener su negocio en pie? X
8 ¢ Para su empresa cudles son las plataformas virtuales que dio mayor uso en la venta de sus productos X

ante la pandemia?
9 ¢ Coémo responde su empresa antes las nuevas necesidades de los clientes generados por la pandemia? X

10  ¢Las estregias del marketing en su empresa han cambiado y como ante la llegada del COVID? X
CATEGORIA 2: Canal de distribucion del marketing
11 ¢Ante la reactivacion econdémica en las exportaciones su empresa sigue teniendo los mismos clientes?

12  ¢De qué manera su empresa acudida a la tecnologia para sostener la distribucién y comercializacion de su
producto?

X X XX

. o o - 0
13  ¢De qué manera han podido distribuir sus productos para los pequefios comercializadores con los 20%
problemas generados por la pandemia?
14 ¢ Siguen generando los mismos canales de distribucién con sus preventas en el comercio nacional o
tuvieron que integrar nuevos canales por la crisis de la pandemia?
CATEGORIA 3: Componentes del marketing 5.0
15  ¢Cuales son los datos necesarios que ha recopilado su empresa para mantenerla activa? X
16 ¢, Su empresa se ha visto beneficiada con los datos obtenidos? X
17 ¢,Cémo ayuda el marketing predictivo a su empresa? X
18  ¢Su empresa aplica la tendencia del marketing aumentado y cuéles son los resultados que han surgido? X 20%
19 ¢, Su empresa utiliza el marketing contextual para favorecer a los clientes? X
20 ¢, Su empresa hace uso del marketing agil? X
21  ¢El marketing agil le es beneficioso a su empresa? X

PROMEDIO DE VALORACION 80%




Observaciones:

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable[ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Echevarria Jara, José Fosio

DNI: 17843016

Especialidad del Validador: NEGOCIOS INTERNACIONALES

23 de Abril del 2021

Firma del Experto
Informante.

Especialidad

IMD: Muy en desacuerdo
D: En desacuerdo

A: De acuerdo

IMA: Muy de acuerdo

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

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del

item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items

planteados son suficientes para medir la dimensién
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

PROASSA Promotora De la Agricultura Sustentable S.A
Torres Paz 338- Chiclayo Perii
TelefFax (51) 74 — 22 4 7 17 proassa@proassa.com.pe.

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y D}FUSI()N DE RESULTADOS DE
LA INVESTIGACION

Por medio del presente documento, Yo Maria Isabel Uriarte Latorre, identificado con
DNI N°16471837 y representante legal de Promotora de la Agricultura Sustentable
S.A., autorizo a los estudiantes de la Universidad Cesar Vallejo, Suarez Huancas,
Mishel con DNI N° 77696429 y Vasquez Jiménez, José Yahir, identificado con DNI
N°70669423, a realizar la investigacién titulada: “ Marketing Internacional en
tiempos de pandemia COVID-19 en las empresas exportadoras de Lambayeque” y
a difundir los resultados de la investigacién utilizando el nombre de PROASSA

Chiclayo, 12 de Mayo del 2021




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Por medio del presente documento, Yo José Dione Altamirano Torres, identificado
con DNI N° 45107919 y representante legal de la empresa Cooperativa Agraria
Cafetalera CASIL Ltda., autorizo a los estudiantes de la Universidad Cesar Vallejo
Suarez Huancas, Mishel con DNI N° 77696429 y Vasquez Jiménez, José Yahir,
identificado con DNI N°70669423, a realizar la investigacion titulada: “ Marketing
Internacional en tiempos de pandemia COVID-19 en las empresas exportadoras
de Lambayeque” vy a difundir los resultados de la investigacion utilizando el

nombre de Cooperativa Agraria Cafetalera CASIL Ltda.

Chiclayo, 08 Julio del 2021

@ Tk
o

4
SERENTE

José Dione Altamirano Torres

DNI N° 45107919

CARGO: Gerente General

EMPRESA: Cooperativa agraria cafetalera casil Ltda.



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION DE RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION

Por medio del presente documento, Yo Alberto Moreno Flores, identificado con
DNI N°16460091 Jefe de Planta y representante legal de Cooperativa Agraria
Frontera San Ignacio Ltda * COOPAFSI ", autorizo a los estudiantes de la
Universidad Cesar Vallejo a Suarez Huancas, Mishel con DNI N° 77696429 y
Vasquez Jiménez, José Yahir, identificado con DNI N°70669423, a realizar la
investigacion titulada: “ Marketing Internacional en tiempos de pandemia COVID-
19 en las empresas exportadoras de Lambayeque™ y a difundir los resultados de
la investigacién utilizando el nombre de Cooperativa Agraria Frontera San Ignacio
Ltda “ COOPAFSI "

Chiclayo, 17 de mayo del 2021.

DNI N°16460091

CARGO Jefe de Planta



h UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Por medio del presente documento, Yo Michael Anthony Montalvan Tineo
identificado con DNI N°47632616 y representante legal de Cooperativa Agraria
Cafetalera La Prosperidad de Chirinos Ltda., autorizo a los estudiantes de la
Universidad Cesar Vallejos Suarez Huancas, Mishel con DNI N° 77696429 y
Vasquez Jiménez, José Yahir, identificado con DNI N°70669423, a realizar la
investigacion titulada: “ Marketing Internacional en tiempos de pandemia COVID-
19 en las empresas exportadoras de Lambayeque” y a difundir los resultados de la
investigacién utilizando el nombre de La Cooperativa Agraria Cafetalera La
Prosperidad de Chirinos Ltda.

Chiclayo, 21 de Mayo del 2021

FIRMA

NOMBRE Michael Anthony Montalvan Tineo
DNI N°47632616
CARGO Gerente General

EMPRESA Cooperativa Agraria Cafetalera La Prosperidad de Chirinos Ltda.
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AUTORIZACION PARA LA REALIZACION Y DIFUSION DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

Por medio del presente documento, Yo Alfonso Velasquez Chonyen identificado
con DNIN°10614496 y representante legal de Procesadora Peru S.A.C, autorizo a
los estudiantes de la Universidad Cesar Vallejos Suarez Huancas, Mishel con DNI
N° 77696429 y Vasquez Jiménez, José Yahir, identificado con DNI N°70669423, a
realizar la investigacion titulada: “ Marketing Internacional en tiempos de pandemia
COVID- 19 en las empresas exportadoras de Lambayeque” y a difundir los
resultados de la investigacion utilizando el nombre de La Procesadora Perd S.A.C

Chiclayo, 24 de mayo del 2021

e LTI
FIRMA Alfonso VeldsqUez Chonyen
GERENTE GENESAL

NOMBRE Alfonso Velasquez Choyan
DNI N°10614496
CARGO Gerente General

EMPRESA Procesadora Peri S.A.C
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Suarez Huancas, Mishel

16. ¢Su empresa se ha visto beneficiada con los datos obtenidos?
Jose Yahir Vasquez Jiménez

17. ¢Como ayuda el marketing predictivo a su empresa?

18, ¢Su empresa aplica la tendencia del marketing aumentado y cudles son los resultados

que han surgido?

19, 4Su empresa utiliza el marketing contextual para favorecer a los clientes?

20. 45u empresa hace uso del marketing gil?

Isabel Uriarte A

21, ¢EI marketing agille es beneficioso a su empresa?
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