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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo primordial determinar las
estrategias de comercializacion que permitan incrementar la exportacion de palta
Hass al mercado de Estados Unidos, de las empresas exportadoras de la region
Lambayeque, 2021. Metodolégicamente la investigacion fue aplicada y de nivel
descriptivo. Como instrumento recolector de datos empled dos entrevistas, que
fueron aplicadas a la poblacién objeto de estudio, comprendida por dos grupos, la
primera conformada por 5 empresas exportadoras de palta a Estados Unidos; de
Lambayeque, y la segunda conformada por 3 expertos en comercio exterior. Se
utilizé el programa Atlas ti 9 para procesar la informacién recolectada y
posteriormente organizarla en graficos. Finalmente se concluye que las estrategias
comerciales idoneas estan relacionadas a las 4P de la mercadotécnica: Producto:
uso de la marca Per0, Precio: economia de escala en la adquisicion del packing,
Punto de Venta: contar con certificaciones voluntarias de calidad y responsabilidad
social. Promocion: participacién en ferias y utilizacién de herramientas digitales de
promocioén: Marketplace Peru. Y canales de distribucion de acuerdo a la capacidad

y recursos de la empresa: Canal mayorista.

Palabras clave: Estrategias de comercializacion, 4P de la mercadotécnica,

Canal de distribucion.
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ABSTRACT

The main objective of this research was to determine the marketing strategies
to increase the export of Hass avocado to the United States market, for exporting
companies in the Lambayeque region, 2021. Methodologically, the research was
applied and descriptive. As a data collection instrument, two interviews were used,
which were applied to the population under study, comprising two groups, the first
made up of 5 companies exporting avocado to the United States; from Lambayeque,
and the second made up of 3 experts in foreign trade. The Atlas ti 9 programme was
used to process the information collected and subsequently organise it into graphs.
Finally, it was concluded that the ideal commercial strategies are related to the 4Ps
of marketing: Product: use of the Peru brand, Price: economy of scale in the
acquisition of packing, Point of Sale: having voluntary certifications of quality and
social responsibility. Promotion: participation in fairs and use of digital promotion
tools: Marketplace Peru. And distribution channels according to the company's

capacity and resources: Wholesale channel.

Key words: Marketing strategies, 4P's of marketing, Distribution channel.
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l. INTRODUCCION

La economia mundial ha entrado en una etapa de recuperacion moderada,
sin embargo, existen enormes desafios, por ello es necesario la mejora del entorno
empresarial, acrecentar la flexibilidad del mercado laboral y de productos. De esta
forma, se prevé que la economia mundial se expanda en un 4% en el afio 2021,
siendo la distribucion de la vacuna e inversiones factores indispensables para lograr

la recuperacion estimada (Banco Mundial, 2021).

CEPAL (2021) en su informe especial indica que en el 2020 América Latina
y el Caribe enfrenté una de las peores crisis que se haya registrado en la historia,
puesto a que, el PBI y la inversién registraron una significativa reduccién de un 7,7%
y un 20% respectivamente. Teniendo la mayor caida de PBI en comparacién con
otras regiones en vias de desarrollo, lo cual ha traido notables consecuencias en el

mercado laboral, dejando una cifra mayor a los 44 millones de desempleados.

Portal Fruticola (2021) manifiesta que inversionistas planean invertir
tecnologia para potenciar la calidad del aguacate colombiano para igual en calidad
a Perq, Chile y México. Asimismo, Colombia viene incrementando su oferta
exportable de manera acelerada y penetrando nuevos mercados de destino. Sus
principales mercados son paises de Europa y Estados Unidos, lo cual representa

una amenaza para las exportaciones de palta peruana.

Gestion (2020) indica que el denominado oro verde, posee gran potencial
exportador en nuestro pais, ya que en 2018 logré exportar USD 723 millones
presentando un alza de 23% en comparacion al 2017. Sin embargo, manifiesta que
existen obstaculos tales como, la disponibilidad y adecuada gestion del agua para

el riego, promocion y diversificacion de mercados.

Sierra y Selva Exportadora (2020) en su analisis de mercado de la palta,
manifestd qué, las exportaciones de palta peruana tienen como segundo principal
mercado de destino Estados Unidos, pais al cual logré exportar en el afio 2019,

USD 752 millones de délares con un total de 313 toneladas, teniendo asi un nivel



de participacion del 27% del total de exportaciones. De esta manera, podemos decir
gue Estados Unidos es hoy en dia el principal consumidor e importador de palta a
nivel mundial, dado a que dicho analisis indica que entre 2015 - 2019 importé un
total de 4770 toneladas.

Bajo el escenario que se expone en la situacién probleméatica, podemos decir
gue, si las empresas exportadoras de palta no identifican cuales son las efectivas
estrategias de comercializacion que permiten incrementar su exportacion a Estados
Unidos, van a encontrar obstaculos que dificulten su facil acceso a este potencial
mercado y de esta manera, hacerle frente a su mayor competidor a nivel mundial,
México. Asimismo, seguir impulsando el crecimiento econdmico a nivel distrital,

provincial y regional de Lambayeque.

De esta manera se plantea como problema general: ; Cémo las estrategias
de comercializacion permiten incrementar las exportaciones de palta Hass al
mercado de Estados Unidos? Asimismo, como problemas especificos: PE.1: ¢ Cual
es la situacion actual de la oferta exportable de la Palta de la region Lambayeque?
PE.2: ¢(Cudl es la situacién actual de las empresas exportadoras de palta Hass al
mercado de Estados Unidos de la regidbn Lambayeque? PE.3: ¢Cuales son las
estrategias comerciales que permitiran incrementar las exportaciones de palta Hass
empresas exportadoras de palta hass al mercado de Estados Unidos de la regién

Lambayeque?

La presente investigacion se justifica socialmente, puesto a que, se disefiara
las adecuadas estrategias de comercializacibn que permitan incrementar la
exportacion de palta Hass al mercado de Estados Unidos. En tal sentido, contribuir
al desarrollo del comercio exterior a nivel local, provincial y regional de Lambayeque.
Asimismo, la investigaciéon brindara informacion y datos necesarios tanto a

exportadores e investigadores interesados en el tema.

Por ello el objetivo general de la investigacion es: Determinar las estrategias
de comercializacion que permitan incrementar la exportacion de palta Hass al
mercado de Estados Unidos, de las empresas exportadoras de la region

Lambayeque, 2021. OE1l: Analizar la oferta exportable de la palta de la region
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Lambayeque. OEZ2: Diagnosticar la situacion actual de las empresas exportadoras
de palta Hass al mercado de Estados Unidos de la region Lambayeque. OES:
Disefiar estrategias de comercializacion que permita incrementar las exportaciones

de palta Hass al mercado de Estados Unidos de la region Lambayeque.

De esta forma, la hipotesis general es: La implantacion de Estrategias de
Comercializacién permitira incrementar la exportacién de palta Hass al mercado de

Estados Unidos, de las empresas exportadoras de la region Lambayeque.

Metodolégicamente es cuantitativa de disefio no experimental. Este trabajo
de investigacion se desarroll6 mediante la utilizaciéon del método cientifico para
lograr recabar informacion, partiendo por el paso principal, la observacion, se

empled guia de revision documental y guias de entrevista.
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. MARCO TEORICO

A continuacion, se exponen las investigaciones que han servido como

fundamento para la presente investigacion:

A nivel internacional, Colombia, Mufioz y Palacio (2018) en su investigacion
plantearon como objetivo analizar el impacto de las estrategias de marketing digital
en la exportacién del aguacate Hass al mercado de Estados Unidos. Trabajaron de
manera exploratoria y aplicaron una metodologia de caracter mixto, es decir
investigaciéon a nivel documental y de campo, tanto cualitativa y cuantitativa. Como
objeto de estudio tuvieron una poblacion conformada por 5 empresarios
exportadores de aguacate ubicados en el departamento de Antioquia, que hayan
exportado a Estados Unidos, y recabaron informacion por medio de una entrevista.
Finalmente aseveran gue, se estima que el aguacate sea una de las frutas con mas
rentabilidad para el futuro. De esta forma, es fundamental que las empresas
empleen herramientas como la publicidad y los canales digitales para logar
promover sus productos y captar posibles clientes, ya que una empresa que no dé
a conocer sus servicios o productos en la red virtual presentard una enorme

desventaja con sus competidores.

Chile, Maldonado Culquimboz (2015) en su investigacion plante6 como
objetivo analizar la competitividad de Peru en el negocio de exportacion de palta.
Metodologicamente empleé un disefio mixto y tuvo como poblacion a actores
relevantes pertenecientes al sector exportador de la palta peruana, como
instrumento para la recoleccion de datos aplicé entrevistas y recurrié a fuentes
bibliogréaficas. Concluye afirmando que, Peru es un pais competitivo en relacion a la
exportacion de palta, por ello, se encuentra entre los primeros paises exportadores
del llamado oro verde e indica que las estrategias que permitirdn incrementar las
exportaciones de palta estan relacionados a la promocién adecuada del producto,
resaltando su calidad, excelente sabor, propiedades nutritivas y saludables. Por ello,

también propone publicitar la palta peruana en ferias internacionales de alimentos,
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ya que son una excelente vitrina, pues son espacios donde se concentra la oferta 'y

demanda.

Colombia, Arias et al. (2018) en su articulo determinaron como objetivo
conocer la dinamica del mercado mundial de aguacate en un determinado escenario
proyectado de tiempo. Metodoldgicamente fue una investigacion descriptiva, y tuvo
como poblacién aquellas fuentes bibliografia relacionadas con los datos de
produccion, importaciones y exportaciones de aguacate, para la recopilacion de
bases de datos. Como conclusion afirman que, el aguacate constituye a un frutal
promisorio, con margen de crecimiento en los préximos afios en los mercados
internacionales tanto en precio como en cantidad, ademas, que el consumo per
cépita de este frutal tendera a situarse en 0,85 kilogramos de consumo por persona
afo, presentando asi una importante potencia para aquellos paises exportadores

de esta fruta.

A nivel nacional Lozano, & Aguilar (2019) en su investigacion tuvo como
proposito identificar el comportamiento y evolucidn de las exportaciones de la Palta
Hass entre el periodo 2013 — 2017. El trabajo es una investigacion basica, de nivel
descriptivo y disefio no experimental. Tuvo como poblacién a los documentos cuyo
contenido hace referencia al desempefio de las exportaciones de Palta Hass en el
Peru, periodo 2013 - 2017. Mientras que, como instrumento utiliz6 una ficha de
registro validada por especialistas. Los resultados concluyen que, las exportaciones
de palta han presentado una tendencia de crecimiento, registrando en el 2018 un
récord histérico logrando exportar USSD 724,165,311.22, millones, con un
incremento 75%, esto debido a la creciente demanda del mercado internacional, por
los nuevos habitos de consumo saludable adoptados por la poblacién en los Gltimos
afos. La capacidad de oferta se ha incrementado en el Per( ya que, el cultivo de
palta ha aumentado, siendo las regiones exportadoras que tuvieron mayor
participacion en 2018: La Libertad con un 29.1%, Ica 21.7%, Lima 13.2% vy
Lambayeque 7.8%, lo cual representa una gran oportunidad para satisfacer la

creciente demanda. Asimismo, que los principales mercados de destino de son
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paises del bloque de la Union Europea como: Paises Bajos, Espafia. Y Reino Unido,

y por américa, Estados Unidos.

Fuentes Rivera (2020) en su tesis de grado, planteé como objetivo principal
determinar la relaciéon que existe entre las variables objeto de estudio: estrategias
de Marketing y exportacion, de palta Hass de la empresa Fruticola de Chincha S.A
al mercado de Filadelfia EE. UU, 2019. Metodolégicamente es de tipo aplicativo,
con un nivel correlacional, experimental longitudinal, y de método cuantitativo.
Como instrumento recolector de datos empleo una encuesta, que fue aplicada a la
poblacién objeto de estudio, comprendida por un total de 30 trabajadores de la
Corporacion Fruticola. Concluye con que, en efecto lo logré establecer que existe
relacion entre las estrategias de marketing y exportacion de la Corporacion Fruticola
de Chincha S. A, puesto a que los resultados arrojan un coeficiente de correlacion
de ,453 y una bilateral de ,012.

Anyosa Gutierrez (2019) en su articulo cientifico cuyo objetivo es, evaluar las
predicciones en el mercado internacional de la palta Hass. Metodolégicamente es
una investigacion cualitativa, y utiliz6 como poblacion fuentes bibliograficas, y tuvo
como instrumento herramientas desarrolladas por Michel Gociet en LIPSOR.
Finaliza, manifestando que, existira un continuo incremento de la demanda a nivel
mundial, por ello, debe nuevas areas de produccion para afrontar el incremento de
la demanda, con una estimacion de crecimiento equivalente al doble su produccion
en los proximos 20 afios, permitiendo asi, la expansion de frontera agricola, la cual
sera en la region norte del pais: La Libertad, Lambayeque y Piura. Trayendo consigo

cambios muy importantes en los mercados regionales.

A nivel local, Becerra y Zelada (2018) en su tesis de grado que tiene como
objetivo determinar de qué manera las estrategias comerciales mejoraran el proceso
de Exportacion Indirecta de la palta Hass de la Asociacion "Augusta Lopez Arenas”.
Metodolégicamente aplicaron una investigacion de disefio cualitativa y exploratoria,
debido a que cuentan con una poblacion pequeiia. Trabajaron como poblacion a los
comuneros asociados comprendidos por un total de 8 asociados, mientras que para

la recoleccion de datos aplic6 como instrumento una entrevista. Finalmente
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concluyen manifestando que, la asociacion presenta deficiencia en su organizacion
debido a la ausencia de estrategias de comercializacion que faciliten e impulsen el
incremento de exportacion de Palta Hass, asimismo destacan que, la falta de
promocién de la organizacion, del producto y sus caracteristicas potenciales,
ausencia del control de costos, ni acceso a capaciones son factores indispensables

gue deben aplicar para el lograr tener éxito en la asociacion.

Ramos y Luna (2017) en su investigacion, plantearon como objetivo
determinar la estrategia de marketing mas adecuada para incrementar la
competitividad empresarial en la comercializacion de palta (Hass) en la Asociacion
APALA. Presentan un disefio mixto, es decir, exploratorio y documental. Asimismo,
se precisa que cont6 con 3 grupos de poblacion, la primera conformada por los 13
miembros de la asociacion APALA, la segunda por 10 empresas exportadoras de
palta y finalmente los productos sustitutos de la palta, como instrumento aplico,
entrevistas, revision bibliografica y revisidbn documental virtual. Finaliza sosteniendo
gue, las estrategias mas idéneas para incrementar la competitividad empresarial en
la comercializacion de palta Hass de la Asociacion APALA estan orientadas a la
aplicacion de un Marketing Holistico, que tiene como dimensiones: Marketing
Integrado (producto, precio, promocién logistica y distribucién), Marketing Interno
(compromiso e integracion de parte de todos los miembros de la organizacién para
cumplir las metas de la empresa), Marketing Social (responsabilidad y respeto por
el medio ambiente, los consumidores, la filosofia del negocio y normas legales)

Marketing de Relaciones (sociedad con proveedores y consumidores).

Roncal Peralta (2017) en su tesis de grado, cuyo objetivo fue disefiar un plan
estratégico comercial para lograr incrementar las exportaciones de palta Hass a
Alemania en la empresa Negociacion Agricola Yotita S.A., Pitipo - Lambayeque;
2016-2019. Aplico un disefio mixto, es decir, exploratorio cualitativo y un disefio
descriptivo cuantitativo simple. Asimismo, trabajé como una poblacién, compuesta
por: “bibliografia no definida” conformada por libros, investigaciones, publicaciones
e informes relacionados con los temas de investigacion, asi como, personal de la

empresa, integrada por 3 personas. Mientras que, su instrumento fue la entrevista
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y la ficha bibliografica. Concluye con que, la situacién de la empresa no era
favorable, debido a la ausencia de estrategias comerciales planteadas por la
organizacion, ya que, no cuentan con area comercial que se encargue de
promocionar sus productos y permita contactar potenciales clientes, sino que

utilizan un intermediario para realizar sus operaciones.

La investigacion cuenta con dos variables, las cuales son: Estrategias de
Comercializacion y Exportacion. A continuacion, se presenta su la fundamentacion

tedrica.

Segun Alcaraz et. al (2014), “Los términos comercializacién, mercadotecnia
o marketing son sinénimos, todos ellos se refieren a las actividades cuyo principal
proposito es descubrir las necesidades de los compradores y satisfacerlas” (p.2).
En tal sentido, la comercializacion tiene como objetivo primordial ofrecer productos

y/o servicios que suplan las necesidades del mercado.

Segun Ramirez Ortiz (2015) indica que las estrategias de comercializacion
también son llamadas “estrategias de mercadeo” y son acciones estructuradas que
se plantean de manera consecutiva por la organizacion o empresa con la finalizad
de introducir un nuevo servicio o producto en el mercado, es decir tienen como meta
cumplir los objetivos relacionados a la mercadotecnia y de esa manera incrementar
Su presencia y participacion permanente en el mercado. Para que sean planteadas
de manera correcta se debe analizar previamente los recursos con los que cuenta

la organizacion.

Lo sefialado por Ministerio de Cultura y Turismo (MINCETUR, 2013) indica
que para el disefio y planeamiento de una estrategia comercial se debe cumplir dos

pasos. A continuacion, se mencionan:

e EIl primero: consiste en la seleccién del mercado objetivo, es decir,
identificar quienes son los potenciales futuros clientes para nuestro

producto, para posteriormente sobre ellos aplicar el marketing mix.
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e Y el segundo: disefar y aplicar la adecuada combinacion de las
cuatro P del marketing comprendidas por: producto, precio, plaza y

promocion.

Esto quiere decir que, es fundamental identificar el mercado al que se desea
ingresar, conocer sus gustos, preferencias y exigencias, y de esa forma poder

aplicar adecuadamente las 4 P de la mercadotecnia.

MINCETUR (2013) destacan la importancia de tener en cuenta los factores
estratégicos mencionados a continuaciéon para alcanzar éxito en el mercado
internacional: Contar con un producto, contar con un producto con potencial
exportador que pueda cumplir con las exigencias, localizar e identificar un “buen
mercado” atractivo para exportar de acuerdo a nuestro producto, hacer y difundir la
promocion y contratacion internacional requerida y desarrollar eficientemente la

logistica de exportacion.

Ramirez Ortiz (2015) plantea como estrategias de comercializaciéon: Las 4 P

de la Mercadotecnia y los Canales de Distribucion.

Segun Ramirez Ortiz (2015) el marketing mix, es un término americano que
fue acufiado por Neil Borden, en el milenio pasado, dicho termino sigue vigente y
se sigue empleando, con nuevos enfoques que ha ido adaptando, gracias a la
tecnologia y globalizacion, pues, su aplicacion se considera fundamental porque

permite a la organizacién ejecutar un exitoso plan de marketing.
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Figural

Las 4 P de la mercadotecnia.

4 D
1 P - Producto 2 P - Precio
¢, Qué vendo? ¢, Qué utilidad es la esperada?
LAS 4 P DE LA
MERCADOTECNIA
3 P - Punto de venta 4 P - Promocion
¢,De qué manera se hara llegar a los ¢De qué manera lo conocerany
clientes mi producto? compraran los clientes?
- )

Nota. La figura muestra las herramientas de las 4 P de la mercadotecnia.

Fuente: Ramirez Ortiz (2015).

Segun Ramirez Ortiz (2015) para la ejecucion de una adecuada estrategia
de comercializacion ya sea de productos o servicios, se debe tener en cuenta:
Producto, Precio, Promocién y Punto de Venta; y los canales de distribucion. De
esta manera, la autora sostiene que es importante conocer los aspectos que
comprende cada una de ellas, a continuacion, se detallard para su mayor

comprension (p.180- 188):

1 P — Producto: En todo aquello tangible o intangible, que se ofrece al
mercado con la finalidad de que sea usado o consumido, asimismo puede cumplir

una necesidad o deseo.

Algunos ejemplos de estrategias para el Producto pueden ser: Hacer el
producto més atractivo, es decir, agregandole nuevas caracteristicas, funciones, o

usos, hacer la presentacion del producto mas llamativa.

2 P — Precio: Se le denomina al monto monetario que se obtendra por ofrecer
un producto. Incluye, la forma de pago en la que se puede hacer, es decir, efectivo,

cheque, tarjeta, etc., a crédito, con descuentos y recargos.
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Ejemplo de estrategias para determinar o fijar el precio: Presentar y lanzar
un producto que sea de bajo costo en el mercado, con la finalidad de obtener una
penetracidbn mas efectiva y rapida, y hacer el producto conocido es menos tiempo.
Reducir precios para incentivar las ventas y que la clientela sea mayor. Aumentar

los precios a comparacion de la competencia.

3 P - Punto de Venta: Es identificar y determinar el lugar donde se pretende

comercializar el determinado bien o servicio que se quiere ofrecer al mercado.

Algunas estrategias para el Punto de Venta, planteadas por la autora son:
Emplear mediadores en la comercializacién, es decir, por medio de agentes, o
aguellos distribuidores a gran escala, minoristas, con la finalidad de cubrir una
mayor parte del mercado. Crear una pagina web para lograr llegar a mas potenciales
clientes o una tienda virtual, haciendo uso de las herramientas tecnolégicas para

gue el producto transcienda internacionalmente.

4 P — Promocién: Implica informar, influir y persuadir al cliente, sobre los

productos para el logro de los objetivos que guarden relacion con la mercadotecnia.

El mix de promocion esta conformado por la promocion de ventas, virtual o
presencial, la fuerza de venta, el marketing, asi como comunicacion de forma
interactiva (por medio del mercadeo directo por email, redes sociales, catalogos
especiales para mostrar los productos, pagina web, telemarketing, etc.)

Algunos ejemplos de estrategias para la promocién son: Ser participe de
manera activa en una ferias o exposicidbn de negocios y hacer publicidad del

producto en sitios clasificados en la web.
Canales de distribucion: Los canales para productos de consumo.

a) Canal Directo: En su proceso no existen intermediarios, es decir, el
productor es quien asume los riesgos y responsabilidad de lo que comprende:
comercializacion, transporte, almacenaje, asi como los riesgos que puedan ocurrir

mediante el proceso de entrega.
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b) Canal Detalle: Es este canal, participan intermediarios, es decir los clientes
detallistas o también los minoristas, tales como las tiendas que comercializan

determinados productos, almacenes, supermercados, tiendas de convivencia, etc.

c) Canal mayorista: Este canal se caracteriza por presentar dos sub niveles
con participacion de intermediarios: Los clientes mayoristas, estos se encargan se
distribuir el producto mediante ventas al por mayor a otros clientes minoristas,
guienes adquieren el producto para posteriormente revenderlos y hacerlo llegar al
consumidor final. Los detallistas, venden al detalle al consumidor final, es utilizado
para distribuir productos son altamente demandados en el mercado, en lugares

donde los productores no pueden realizar la distribucion.

Figura 2

Canales de distribucion

Nota. Estructura de los canales de distribucion. Fuente: Ramirez Ortiz (2015).

Gambino y Pungitore (2020) definen como organizacion la creacion de una
red de vinculos que ha sido fundada por distintas personas y da como resultado la

formacion un grupo, dénde cada persona desempefia y cumple una determinada
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funcién. Asimismo, dicho grupo esta orientado a trabajar bajo criterios, normas

propdsitos grupales y una meta colectiva.

Segun Robbins y Coulter (2010) manifiestan que parte del proceso
estratégico es realizar un andlisis externo e interno ya que permitira a la
organizacion evaluar sus recursos y su entorno y de esta manera poder elaborar e
implementar mejores estrategias. A continuacién, se expone los conceptos (p.164-
165):

Andlisis externo: Permite a la organizacion tener un panorama general de lo
gue esta sucediendo en su entorno. Consiste en conocer e analizar: las tendenciales
actuales de consumo, los competidores, la oferta laboral, las tendencias y cambios
del mercado. Identifica las oportunidades en el ambiente externo y amenazas a las

gue estara expuesta la organizacion.

Analisis interno: Consiste en identificar los recursos fisicos, humanos e
intangibles con los que se cuenta; y capacidad de la organizacién, es decir las
aptitudes y habilidades para realizar determinadas acciones necesarias en un
negocio. De esta manera, permite determinar la ventaja competitiva de la

organizacion.

Luego se procede a la elaboracion de la matriz FODA, donde se sefiala las
fortalezas y debilidades que fueron identificadas gracias al andlisis interno y las

oportunidades y amenas del entorno halladas en el analisis externo.

En palabras de Lazzari y Maesschalck (2002) el FODA es un planeamiento
estratégico que ejecutan las organizaciones para adaptarse mejor al ambiente. Su
elaboracion se realiza cruzando las fortalezas y debilidades con oportunidades y

amenazas.

Chipoco (2015) asevera que la matriz FODA, es una importante herramienta
para el marketing, ya que al realizar un analisis interno y externo la organizacion
recopilara informacién para comprender mejor el mercado, lo cual permitira disefiar

un mejor plan de marketing.
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En palabras de Markiw (2002) la oferta es la parte del mercado conformado
por la cantidad ofrecida de un determinado bien o servicio, que los vendedores

pueden y quieren vender.

Daniels et al. (2013) , “La exportacion se puede definir como la venta de los
bienes o servicios que son ofrecidos por una organizacion cuya sede es en un pais
distinto al que reside su cliente” (p.111). Esto quiere decir que involucra tanto a
vendedor, quien ofrece un bien o servicio; como comparador, quien retribuira
econdmicamente por la obtencién del producto, ambos situados en diferentes

naciones.

Diéz de Catro y Rosa (2004) explican que la fijacion y determinacion final del
precio de exportacion, es un proceso el cual consta en definir la cantidad de valor
monetario por la cual se vendera nuestro producto, bien o servicio ofrecido, y se
hace basandose en varios factores, tales como los costos que incurren durante la
produccion y la futura comercializacion del producto, bien o servicio, asimismo,

equilibrandolo con respecto a la que el mercado pueda aceptar pagar por el mismo.

Markiw (2002) define a la demanda como la cantidad de bienes disponibles
en el mercado, que los compradores anhelan y desean adquirir; y cuentan con los

recursos para poder comprar.
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Il. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Para Tacillo Yauli (2016) el tipo de investigacion guarda relacion con los
objetivos que se han planteados inicialmente y determina la forma en la que el
investigador aborda el desarrollo del proyecto.

Segun la Universidad para la Cooperacién Internacional (2007) el enfoque
cuantitativo es aquel que realiza una recoleccion de datos con la intension de
posteriormente comprobar la hipotesis con base en relacion a la medicién numérica,
asi como del respectivo analisis estadistico, y de esta manera relacionar los

patrones del comportamiento y comprobar teorias

Vargas Cordero (2009) asevera que una investigacion aplicada es aquella
gue pretende buscar la aplicacion de los conocimientos que fueron adquiridos con
anterioridad de manera empirica o experimental, a la vez los nuevos adquiridos
durante el desarrollo, y posteriormente implementarlos y sistematizarlos
adecuadamente a la préactica teniendo en cuenta como base la investigacion que se

pretende realizar.

En palabras de Vara Horna (2012) una investigacion descriptiva permite
detallar “con mayor precisién y fidelidad posible, una realidad empresarial o un

mercado internacional o local”.

Por ello, esta investigacion es descriptiva ya que tiene como finalidad precisar
las estrategias de comercializacion que permitan incrementar las exportaciones de
palta Hass al mercado de Estados Unidos y ademas diagnosticar la situacion actual
de las empresas exportadoras de palta Hass al mercado de Estados Unidos de la
region Lambayeque. Para obtener informacion que beneficie a las empresas
exportadoras de palta de la regibn Lambayeque, otorgdndoles una poderosa

herramienta competitiva.

23



De acuerdo Garrido et al. (2000) una investigacion no experimental o también
conocida como “estudios observacionales” son aquellos que se basan es la
observacion. De esta forma, la presente es de disefio no experimental ya que no ha
manipulado deliberadamente las variables objeto de estudio y se ha basado
principalmente en la observacion para posteriormente realizar un analisis de la

misma.

3.2 Operacionalizacion de variables

Definicion conceptual
Estrategias de comercializacion
Segun Ramirez Ortiz (2015):

Las estrategias de comercializacién, también conocidas como
estrategias de mercadeo, consisten en acciones estructuradas vy
compleméntate planeadas que se llevan a cabo para alcanzar determinados
objetivos relacionados con la mercadotecnia, tales como dar a conocer un
nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una mayor participacion en el

mercado.
Exportacion

“La exportacion es la venta de bienes o servicios que son producidos por una
organizacion cuya sede no es la misma en la que residen sus clientes”. (Daniels et
al., 2013, p.55)

Definicién operacional

Se ha considerado dimensiones de estrategias de comercializacion: Las 4 P
de la mercadotecnia y canales de distribucion. Para recabar informacion se utilizo:

guia documentaria y guia de entrevista.

Se ha considerado como dimensiones de exportacion: Empresa, oferta y
demanda. Y para recabar informacién se empled una entrevista a expertos

relacionados a Negocios Internacionales.
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3.3. Poblaciéon y muestra

Luis Lopez (2004) define como poblacion al “Conjunto de personas u objetos
de los que se desea conocer algo en una investigacién”. En tal sentido, es el
conjunto sobre el cual se esta interesado en obtener conclusiones y del cual se

quiere hacer inferencias.

Esta investigacion ha empleado 2 poblaciones distintas, para recabar
informacion de manera precisa y detallada.

Poblacién I: Empresas exportadoras de palta Hass de la region Lambayeque
a Estados Unidos (5 empresas) las cuales son de vital importancia para recabar

datos e informacion para el segundo objetivo de la investigacion.
Poblacién II: Expertos en Comercio Exterior.

Segun Otzen y Manterola (2017) muestreo no probabilistico es el que
“Permite seleccionar aquellos casos accesibles que acepten ser incluidos”. De esta
forma, el tipo de muestra que se empleo para la porcion de la poblacion con la que
se trabajara, es no probabilistico por conveniencia. Puesto a que, se ha elegido
intencionalmente a los individuos, debido a la accesibilidad y proximidad de los

sujetos para al investigador.
Criterios de inclusion

La poblacién seleccionada como objeto de estudio, es equivalente a las
empresas exportadoras de palta Hass de la region de Lambayeque. De esta forma,

los criterios de inclusiéon tomado en cuenta, se detallan a continuacion:

e Persona que tenga un cargo directivo.

e Persona con experiencia mayor a 5 anos.

e Persona que pertenezcan al area de comercio exterior.

e Persona o representante pertenezcan al area de comercio exterior.
e Persona que tenga grado académico.

e Trabajadores que tomen decisiones comerciales.
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Criterios de exclusiéon
Se tuvo en cuenta como criterio de exclusion el desconocimiento o falta de
experiencia en el comercio exterior en relacion a la palta y acceso al mercado de

Estados Unidos.

3.4. Técnica e instrumento de recoleccion de datos

Se utilizé dos técnicas de recoleccion, y son: entrevista por medio de una
guia de entrevista dirigida a expertos en Comercio Exterior y a empresas
exportadoras de palta Hass de la region Lambayeque; y un analisis documental a
través de una guia de revision documental pata recaudar datos acerca de las
exportaciones de palta Hass de la region.

Amaya y Troncoso (2017) sostienen que la entrevista es “Una de las
herramientas para la recoleccién de datos mas utilizadas” debido a que “Permite la
obtencion de datos o informacion del sujeto de estudio mediante la interaccion oral
con el investigador”.

Dulzaires y Molina (2004) describen al analisis documental como el proceso
analitico y sisteméatico que permite la clasificacién y extraccion de data para su
descripcion y clasificacion ordenada y sistematica.

Galicia et al. manifiestan (2017) que es de suma importancia someter los
instrumentos a juicio de expertos ya que permitira que sea evaluado bajo un analisis
profundo para que posteriormente el investigador pueda modificar, integrar o
eliminar aspectos recomendados por los expertos.

Los instrumentos fueron sometidos bajo el juicio de 3 expertos para su
validez, y se obtuvo como resultado promedio un 73.3% con respecto a la validacion

de las guias de entrevista.

Tabla 1

Juicio de expertos.

Juicio de expertos Valoracion de la aplicabilidad

M.Sc. Nikolays Pedro Lizana Guevara 80%
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MBA. Francisco E. Cluneo Fernandez 80%

Mg. Roberto Macha Huaman 70%

Total 73.3%

Nota. Valoracion de los instrumentos por los expertos. (2021)

3.5 Procedimiento

Para poder recoger informacién para el primer objetivo de la investigacion
denominado "Analizar la oferta exportable de la palta de la region Lambayeque " se
procedio a la recaudacion de data por medio del andlisis documental, y se extrajeron
de entidades tanto publicas como privadas de Peru, entre ellas MINAGRI, Sierra y
Selva Exportadora, SUNAT y CCI Trade para posteriormente realizar tablas y
graficos en Excel. Mientras que, para el segundo objetivo “Diagnosticar la situacion
actual de las empresas exportadoras de palta Hass al mercado de Estados Unidos
de la region Lambayeque” se aplicd una entrevista a 5 empresas exportadoras de
palta Hass de la regién. Asimismo, para el tercer objetivo “Disefiar estrategias de
comercializacion que permita incrementar las exportaciones de palta Hass al
mercado de Estados Unidos de la region Lambayeque” se empled una entrevista
aplicada a expertos en Comercio Exterior. Finalmente, la informacién obtenida fue
analizada y representados por medio de graficos en el programa Atlas ti 9.1 y tablas

en Excel.

3.6 Método de Andlisis de datos

Los métodos de datos empleados en esta investigacion son: figuras, tablas y
gréficos, elaborados por el autor, después de haber analizado la informacién que se

obtuvo de las entrevistas aplicadas y el analisis documental.

27



3.7 Aspectos éticos

La investigacidon denominada como "Estrategias de comercializacién para
incrementar la exportacion de palta Hass en la region Lambayeque al mercado de
Estados Unidos, 2021" ha sido elaborado cumpliendo rigurosamente las normas y
lineamientos dados por la Universidad Cesar Vallejo y de acuerdo a la Ley
Universitaria N°30220. Para la recoleccion de datos se ha tenido absoluta
confidencialidad con la informacion promocionada por las empresas
agroexportadoras, ya que se utilizd para fines académico y poder cumplir los
objetivos planteados en la investigacion. Asimismo, los datos expuestos en la
siguiente investigacion son reales y veridicos no se han manipulado ni mucho

menos han sido falseados. (Universidad César Vallejo [UCV], 2020).
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V. RESULTADOS

La investigacién planteé como objetivo general: Determinar las estrategias
de comercializacion que permitan incrementar la exportacién de palta Hass al
mercado de Estados Unidos, de las empresas exportadoras de la region
Lambayeque, 2021.

Mientras que, como objetivos especificos: Analizar la oferta exportable de la
palta de la region Lambayeque. Seguido de: Diagnosticar la situacion actual de las
empresas exportadoras de palta Hass al mercado de Estados Unidos de la regién
Lambayeque. Siendo el ultimo: Disefiar estrategias de comercializacién que permita
incrementar las exportaciones de palta Hass al mercado de Estados Unidos de la
region Lambayeque. Para poder cumplir los objetivos planteados se empled como

técnica el analisis documental y entrevistas.
4.1. Oferta exportable de palta de laregién Lambayeque

Tabla 2

Evolucion de las exportaciones de palta en el periodo 2015-2020. (Valor FOB US$

y Peso neto).

PERIODO VALORUSD FOB  PESO NETO VAR. %
(KG.) FOB PESO
2015 304,028,553 174,677,729 - -
2016 396,949,247 194,201,713 31% 11%
2017 585,715,779 246,284,005 48% 27%
2018 720,270,808 359,155,361 23% 46%
2019 747,791,387 310,773,728 4% -13%
2020 836,674,233 388,632,271 12% 25%

Nota. La tabla muestra el valor total de las exportaciones de palta en U$S y peso
neto, y la variaciéon de ambos entre el periodo 2015 — 2020. Fuente: SUNAT y CCI
TRADE (2021).
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En relacién al valor FOB las exportaciones de palta en Peru en los afios 2015
al 2020 se han incrementado exponencialmente. En 2015 se registro un ingreso de
US$ 304,028,553 y para el afio 2020 present6 un ingreso de US$ 836,674,233, lo
cual significé un incremento del 175%. En relacion al peso neto, en el 2015 se logrd
exportar un total de 174,677,729 kilos, mientras que, en la suma de 2020

388,632,271 kilos, lo cual represent6 un crecimiento del 122%.

Tabla 3

Evolucion de los principales paises de destino. (Valor FOB USS$).

N° PAIS 2015 2016 2017 2018 2019 2020
DE
DESTINO
1 Paises 116,641,925 163,496,985 208,703,110 265,008,530 247,940,708 271,765,640
Bajos
2  Estados 82,695,707 74,777,150 174,663,700 175,722,990 230,038,639 160,853,107
Unidos
Espafia 50,298,635 78,162,568 89,198,291 109,231,044 113,681,275 198,165,926
4 Reino 31,752,976 44,244,529 60,688,512 65,551,795 58,497,957 62,486,670
Unido
5 Chile 13,129,252 12,512,349 10,158,401 34,865,701 26,873,211 40,231,909
6 China 103,910 4,580,083 13,726,861 30,051,856 25,580,332 25,080,941
7 Japon 38,813 2,050,033 9,197,255 13,532,101 12,453,064 19,286,518
8 Hong Kong 930,222 4,654,105 5,407,051 12,465,114 9,565,512 8,914,924
9  Federacion 780,972 1,107,143 1,840,926 3,181,979 8,380,806 21,345,730
Rusa
10 Costa Rica 3,190,701 7,271,155 4,914,769 5,195,434 758,027 1,086,787
11 Los deméas 4,465,440 4,093,147 7,216,903 5,464,265 14,021,856 27,456,081
Total FOB: 304,030,568 396,951,263 585,717,796 720,272,826 747,793,406 836,676,253

Nota. La tabla muestra a los principales mercados de las exportaciones de palta en
U$S y peso neto en el periodo 2015 — 2020. Fuente: SUNAT y CCTRADE (2021).

Los principales mercados de destino son Paises Bajos, Espafia, Reino Unido
por Europa, mientras que Estados Unidos, Chile. Asimismo, Estados Unidos

descendi6 de puesto, ya que entre los afios 2015 al 2019 fue el segundo principal
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mercado. Sin embargo, en 2020 se convirtio en el tercero, siendo reemplazado por

Espana.

Figura 3
Evolucion de las exportaciones de palta a Estados Unidos en el periodo 2015-2020.
(Valor FOB US$ y Peso neto).
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PESO NETO (KG.) 47,013,188 32,231,224 66,047,669 82,717,459 85,305,634 74,865,608

Toneladas

Nota. La figura muestra la evolucion de las exportaciones de palta a Estados Unidos
en U$S y peso neto en el periodo 2015 — 2020. Fuente: SUNAT y CCITRADE
(2021).

El valor FOB las exportaciones de palta con destino al mercado de Estados
Unidos en el periodo 2015 al 2020 ha presentado un notable crecimiento continuo
hasta el 2019, siendo su mejor afio, ya que logré un record histérico, generando un
ingreso de US$ 230,038,639 lo cual significéd un crecimiento de 178%. Por otro lado,
el peso neto tuvo una ligera caida en el 2016, exportando 32,231,224 kg., lo cual
fue una caida de 5% en relacion al 2015. Los siguientes afios se mantuvo en
crecimiento continuo hasta el 2020 donde volvio a caer a 74,865,608 kg., lo que

representd una caida de -88% en relacion a su mejor afo el 2019.
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Figura 4

Evolucion del precio de la palta 2015 - 2020.
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Nota. La figura muestra la evolucion del precio promedio de la palta en el mercado

internacional en U$S en el periodo 2015 — 2020. Fuente: SUNAT y CCTRADE

(2021).

El precio de la palta en el mercado internacional ha evolucionado
positivamente en los ultimos 6 afios, sin embargo, en el afio 2018 tuvo su mayor

caida llegando a 1.93 ddlares. Por otro lado, el mejor precio lo llegd a tener en el

2.29 2.33 2.25
2.01
183 1.93
2015 2016 2017 2018 2019 2020
1.83 2.01 2.29 1.93 2.33 2.25

afo 2019 con 2.33 ddlares teniendo una ligera caida en a 2.25 en el afio 2020.
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Figura 5
Produccion de palta en Lambayeque 2015 — 2020.
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Nota. La figura muestra las toneladas de palta producidas en la region
Lambayeque en el periodo 2015 - 2020. Fuente: INEI (2021).

La produccién de palta en la region Lambayeque entre los afios 2015 — 2020
present6 un crecimiento moderado hasta el afio 2018.Sim embargo, en el afio 2019
y 2020 se dio un incremento acelerado de la produccién, logrando en el afio 2020
romper un record con 90,604 toneladas producidas. Lo cual le permitié ser una de

las principales regiones productoras de palta a nivel nacional.
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Figura 6

Cosecha de palta en Lambayeque.
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Nota. La figura detalla los meses donde se produce la cosecha en la region
Lambayeque. Fuente: MINAGRI (2017)

Los meses de abril, mayo y marzo son los principales meses de cosecha.
Asimismo, los meses de enero, febrero, agosto, septiembre y octubre no presenta

cosecha alguna.
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Figura 7
Distribucién Provincial de Cosechas de Palta (%).
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Nota. La figura detalla en % la distribucion de la cosecha de palta en las 3

provincias de Lambayeque. Fuente: MINAGRI (2017).

A nivel departamental la mayor cosecha de palta se da en la provincia de
Lambayeque, en la cual se concentra un total de 92% de la produccion total.
Seguido por Ferrefiafe con un 8% de participacion y por ultimo Chiclayo que no
presenta participacion alguna.

Figura 8

Distribucién Distrital de Cosechas de Palta (%).
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Nota. La figura demuestra la distribucion distrital de cosecha de palta a nivel

provincial de Lambayeque. Fuente: MINAGRI (2017).

A nivel distrital Olmos concentra la mayor cosecha de palta de la provincia y
regibn Lambayeque con un total de 59% de produccién total, seguido por Motupe
con 16% de participaciéon, Jayanca con 15% y por ultimo Salas con un 8%

respectivamente.

Figura 9

Principales regiones productoras de palta a nivel nacional - 2020.
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Nota. La figura muestra a las 5 principales regiones productoras de palta en el afio
2020. Fuente: INEI (2021).

En el afio 2020 la region de Lambayeque logro posicionarse como la segunda
principal productora de palta a nivel nacional, solo por detras La Libertad. En tal
sentido, Lambayeque ha incrementado exponencialmente su oferta exportable, lo

gue le permite aumentar sus exportaciones.
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Tabla 4

Paises de destino de las exportaciones de palta de Lambayeque 2020.

PAIS CONTINENTE
Paises Bajos Europa
Estados Unidos América
Espana Europa
Reino Unido Europa
Japén Asia
Korea Asia
Chile Ameérica
China Asia
Bélgica Europa
Hong Kong Asia
Los demas (22) -

Total 32

Nota. En la tabla se talla los 10 principales paises de destino de las exportaciones
de palta de Lambayeque. 2020. Fuente: CCTRADE. (2021)

Los 10 principales paises de destino de las exportaciones de palta de
Lambayeque en el 2020. Asimismo, logro llegar a 32 paises, siendo los principales
pertenecientes a Europa (Paises Bajos, Espafia, Reino Unido y Bélgica) y América
(Estados Unidos).

Tabla 5

Principales empresas exportadoras - Lambayeque 2020.

RANKING Empresa

Avocado Packing Company S.A.C.
Westfalia Fruit Pert S.A.C.
Plantaciones Del Sol S.A.C

A W DN PP

Exportadora El Parque Peri S.A.C
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Complejo Agroindustrial Beta S.A.
Danper Trujillo S.A.C.

5

6

7 Agricola Pampa Baja S.A.C.

8 Consorcio De Frutas Lambayeque S.A.C.
9

Agricola BGS S.A.C.
10 Green Fruits Peru S.A.C.

11 Los Demas.(15)

Nota. La tabla detalla las principales empresas exportadoras de la region
Lambayeque en el afio 2020. Fuente: CCITRADE (2021).
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4.2. Situacién actual de las empresas exportadoras de palta Hass al

mercado de Estados Unidos de laregion Lambayeque.

Para recolectar informacion para el presente objetivo, se empled una guia de
entrevista a empresas exportadoras de palta a Estados Unidos. A continuacion, se

detalla y explica por medio de graficos.

EMPRESA EXPORTADORA: AGROKARU S.A.C

Figura 10

Analisis Interno de la empresa Agrokaru S.A.C

Las expectativas de exportacion que tienen

es lograr un alto volumen de produccion

para satisfacer a la demanda y mayor

eficiencia en la entrega de sus productos.

Han tenido dificultades para
encontrar clientes que ofrezcan

buen precio.
Las ventajas competitivas que
tienen son: La calidad de la fruta,

ae
. oot
rapidez en la entrega y mantener ©5 parte g e5
e

un flujo constante de produccién “\.
Analisis Interno

e
S Dargg “
3e ©
o )

e

La empresa tiene una marca
propia llamada “Caramba” y

Cuentan con una oferta otras dos en proceso.

exportable de 900,000 kg de
palta fresca calidad Premium.

€5 parte de

La empresa tiene 98
trabajadores.

Nota. La figura muestra el andlisis interno de la empresa Agrokaru, 2021.

La empresa ha tenido dificultad para encontrar clientes que ofrezcan un buen
precio y cumplir con las exigencias del mercado. Asimismo, desean incrementar su
volumen de produccion para lograr aumentar sus exportaciones. Por otro lado,
mantienen alianzas estratégicas con lineas navieras y operadores logisticos para
mayor eficiencia en la distribucion de su producto. Ademas, cuentan con una marca

denominada Caramba, y tienen otras dos en proceso, lo cual les otorga una enorme
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ventaja competitiva al tener presencia en el mercado internacional con marca
propia.
Figura 11

Analisis interno de la empresa Agrokaru.

Tien.e.n Ia.s siguientes es parte de L es parte de — eml_::lean_h_erramlentas de
certificaciones: GLOBAL GAP, | ¢— Andlisis Interno | ¢——§ marketing digital para
GRASP SMETA promocionar sus productos.

ap aued s2

No participan como expositores
en ferias nacionales o
internacionales, solo como
visitante.

Nota. La figura muestra el analisis interno de la empresa Agrokaru, 2021.

La empresa cuenta con certificaciones que le brindan facilidades para
acceder a mercados internacionales. Por otro lado, no exponen sus productos en
ferias; solo participan como visitantes, no tienen pagina web y no tienen

participacion en market places nacionales e internacionales para promocionar y
comercializar su producto.
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Figura 12

Analisis Externo de la empresa Agrokaru.

Identifican como principales
paises consumidores de palta a:
Estados Unidos, Canada, China,
paises de Europa, dependiendo

Principales competidores: de la estacién del afo.

productores de las zonas
aledanas, como: Plantaciones del
Sol. Agricola San Isidro, etc.

Determinan el mercado para

€5 parte de exportar teniendo en cuenta las

Determinan el mercado en

tendencias de consumo, pero no
es un factor tan influyente para
la eleccion porque el mercado es
fluctuante.

funcion a la disponibilidad
financiera del importador.

@ . .
funcion al poder adquisitivo de / o
. T
sus consumidores, ya que es 5
importante tener confianza en =
f=3
™

.~Analizan el comportamiento del
mercado para determinar el
precio, por medio de reportes de
consorcio y asociaciones de frutas
que pertenecen en el Perd
(PROHASS).

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Agrokaru, 2021.

Identifican a sus competidores. Asimismo, mantienen alianzas estratégicas
gue le permiten conocer los precios en el mercado y son parte de PROHASS. En
relacion a la seleccién de mercado, si tienen en cuenta el poder adquisitivo del

mismo, ya que consideran importante saber la disponibilidad financiera de sus
clientes.
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Figura 13
Matriz FODA de la empresa Agrokaru.

Fortalezas

-

- Cuentan con 900,000 kg de palta fresca
calidad premium y categoria 01.

- Tienen alianzas estratégicas con las lineas
navieras y operadores logisticos que permitan

obtener buenos resultados en cuanto a
tiempos de entrega.

- Tienen marca propia denominada
CARAMBA.

- Tienen 2 marcas en proceso de creacion.

- Mantienen un flujo constante de produccién
en el mercado que les permite tener presencia
de su nuestra marca la mayor parte del afio.

- Cuentan con certificaciones voluntarias
como: GLOBAL GAP, GRASP, SMETA.

- Tienen la clasificacion de exportadores auto
certificadores ante la cAmara de comercio.

- Participacion en ferias virtuales como
visitantes.

Debilidades

- Han tenido dificultad para acceder a
nuevos clientes.

- Han tenido dificultad para encontrar
clientes que ofrezcan "mejor precio”.

- No tienen péagina web.
- No tienen presencia en market places.

- No tienen catalogo digital de sus
productos.

- No participan en ferias como ponentes o
expositores con stand propio.

\_

FODA

~

- Certificaciones voluntarias de calidad y
resposabilidad social.

- Pertenecen a asociacion de exportacion de
palta (PROHASS).

- Tendencia nuevos habitos saludables de
consumo.

- Incrementando de las exportaciones de
palta peruana.

Oportunidades

Amenazas

- Inestabilidad y variacion del tipo de cambio.
- Inestabilidad politica.

- Como competencia a nivel regional
identifican a Plantaciones del Sol, Agricola
San Isidro.

- Competencia a nivel nacional, el principal
competidor es La Libertad.

- Incremento de la competencia a nivel
mundial: Sudamérica (chile y Colombia)
Norteamérica (México).

- Incremento de la oferta exportable de

Lambayeque.

Nota. La figura muestra la construccion de la matriz FODA, haciendo el cruce del

analisis interno y externo. 2021.
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La elaboracion de la matriz FODA ha permitido identificar las fortalezas de la
organizacion: posesion de una marca propia de la empresa que la diferencia en el
mercado, asi como la creacion de dos mas en proceso. Ademas, cuentan con
certificaciones internacionales. Asimismo, dentro de sus oportunidades, alianzas
estratégicas que les permite tener mayor eficiencia en la distribucion de sus
productos. Por otro lado, presentan debilidades en relacion a la promocion de sus
productos, ya que no cuentan con pagina web, no participan de ferias o misiones
internacionales o nacionales y no tienen presencia en market places. Mientras que,
como amenazas esta la competencia, que se ha venido incrementando como

consecuencia del incremento de oferta en la region.

EMPRESA EXPORTADORA: CAMPOSOL S.A

Figura 14

Andlisis interno de la empresa Camposol.

Las expectativas de exportacion La empresa tiene 20 000

que tienen es lograr aumentar trabajadores en todo el Pert.
las exportaciones en los

proximos meses.

3

s £

5, <
%'f’o' 8
— es parte de Cuentan con una oferta
AndlisisInterno ¢—— exportable de 90% total de lo
producido.
&

’r)(kv

Las dificultades que han tenido
para seleccionar el mercado, ha
sido la disponibilidad de
navieras.

Como plan estratégico tienen
oficinas comerciales en Estados
Unidos, Europa y China.

Nota. La figura muestra el analisis interno de la empresa Camposol, 2021.

Las dificultades que ha tenido la empresa para la seleccion de mercado ha
sido la disponibilidad de navieras. Asimismo, desean incrementar sus exportaciones

en los préximos meses y llegar a nuevos mercados, ofreciendo siempre productos
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gue cumplan con los estandares de calidad requeridos por los clientes. Por otro

lado, cuentan con oficinas comerciales que operan en América, Europa y Asia.

Figura 15

Analisis interno de la empresa Camposol.

Tienen las siguientes

certificaciones: GlobalGAP Tesco Emplea.n het:ra.mientas de
Nature Choice para cultivos de marketn.'\g digital para
palta, Rainforest, BCS Oko, etc. promocionar sus productos,

tienen tienda digital para vender

o sus productos.
I/J@» ae
[ e
% sV

Si cuentan con marca propia que = g parte de .
los identifique en el mercado — Andlisis Interno €S Parte de

internacional. .\) Por ahora mantienen contactos
. o comerciales de manera 100%
%R\eé %’} virtual.
&® N
(<]

Las ventajas competitivas que
tienen son: La calidad e
inocuidad de la fruta.

Participan en ferias
internacionales como Fresh
Produce y el congreso
internacional de palta.

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Camposol, 2021.

Su ventaja competitiva es la calidad de su producto, y las certificaciones
internacionales de las que se han hecho acreedores a lo largo de los afios en los
que lleva operando. Asimismo, mantienen participacion activa en ferias a nivel
nacional e internacional para promocionar sus productos; y emplean una tienda

digital para exhibir sus productos.
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Figura 16

Analisis externo de la empresa Camposol.

No determinan el mercado en

funcion al poder adquisitivo de

sus consumidores ya que
Identifican como principales consideran que es accesible a
competidores a: Hortifrut, cualquier potencial cliente.
Agrovision, Athos, ACP, etc.

(=]
< Parta o

Determinan el mercado para
exportar teniendo en cuenta las
tendencias de consumo, si, ya
que es un superalimento y
actualmente se ha incrementado
el consumo de esa gama de
productos.

Anilisis Externo €5 parte de

Identifican como principales
paises consumidores de palta a:
Estados Unidos, Reino Unido,
Alemania y China.

ap aped s2

Analizan el comportamiento del
mercado para determinar el
precio, por medio de indicadores
de venta en supermercados, asi
como la oferta y demanda.

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Camposol, 2021.

Realizan un analisis del comportamiento de precios en el mercado y tienen
en cuenta los indicadores de venta en los supermercados, asi como, la oferta y la
demanda del producto. Ademas, tienen en cuenta las tendencias actuales de
consumo de la poblacién para elegir el mercado al que desean penetrar. Por otro
lado, no tienen en cuenta el poder adquisitivo de los consumidores, porque

consideran que tienen un precio accesible en relacién a la competencia.
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Figura 17

Matriz FODA de la empresa Camposol.

-~

- Productos con altos estandares de calidad,
cuidado del medio ambiente y bienestar social.

- Tienen méas de 25 000 hectareas a lo largo
de la costa peruana.

- Tienen pagina web.

Cuentan con certificaciones voluntarias:
GLOBAL GAP, TESCO, Rainforest, BCS Oko.

- Ofrecen variedad de calibres, para satisfacer
los requerimientos del comprador.

- Oficinas comerciales en USA, Europa y
China.

Fortalezas

FO

Debilidades

- Dificultad para encontar disponibilidad de
lineas navieras.

- No basan su estrategia de penetracion a
mercados guiandose en las tendencias de
consumo.

- Dificultad para encontrar nuevos clientes y
socios comerciales a nivel internacional.

\_

~

- Certificaciones internacionales voluntarias
de calidad.

- Aumento de la demanda de palta peruana.
- Tendencia en alza del consumo de palta.

Incrementando de las exportaciones de
palta peruana.

Incremento de importacion de los
principales paises importadores de palta:
Espafia, Paises bajo y Estados Unidos.

- Participan en Fresh produce y el congreso
internacional de palto.

Oportunidades

DA

Amenazas

- Inestabilidad y variacién del tipo de cambio.
- Inestabilidad politica.

Identifican como Competencia a nivel
regional a: Hortifrut, Agrovision, Athos, ACP.

- Competencia a nivel nacional, el principal
competidor es La Libertad.

Incremento de la competencia a nivel
mundial: Sudamérica (Chile y Colombia)
Norteamérica (México).

_/

Nota. La figura muestra la construccion de la matriz FODA, haciendo el cruce del

andlisis interno y externo. 2021.
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Por medio de la matriz FODA lo logr6 identificar como fortalezas su larga
experiencia y participacion de manera estratégica en varias regiones del Perd, como
Lima, La Libertad, Piura y Lambayeque lo que la hace acreedora de mas de 25 000
hectareas a lo largo de la costa peruana. Dentro de sus oportunidades esté el
incremento de la palta peruana en el mercado internacional, asi como las
certificaciones que posee; y las oficinas comerciales que posee en Estados Unidos,

China y paises de la Uni6én Europea.

EMPRESA EXPORTADORA: AGROINDUSTRIAS AIB S.A

Figura 18

Analisis interno de la empresa Agroindustrias AlB.

Cuentan con una oferta
exportable de 27 toneladas al
dia.

La empresa tiene 400
trabajadores, varia de acuerdo a
la estacionalidad de los
procesos.

Las dificultades que han tenido

Andlisis Interno es parte de para seleccionar el mercado, ha
i . ’ n N
| sido la alta competencia y

ante 02 . . .
‘:‘iij/"'/. exigencia de calidad.

Las expectativas de exportacion
que tienen es ampliar la gama de
productos y penetrar nuevos
mercados.

Como plan estratégico tienen
trabajar respetando el FIFO para
lograr eficiencia en sus procesos.

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Agroindustrias AIB,
2021.

La cantidad de trabajadores guarda relacion con la estacionalidad de los
procesos y las frutas que exportan. Las dificultades para selecciéon de mercado ha

sido cumplir con las exigencias y requisitos de ingreso, sin embargo, el incremento
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de las exportaciones de palta ha facilitado la labor de poder ingresar a nuevos
mercados. Por otro lado, no cuentan con una marca propia, es decir cumplen las

exigencias de cada cliente y son etiquetadas con sus respectivas marcas.

Figura 19
Andlisis interno de la empresa Agroindustrias AlIB.

Mantienen contactos comerciales
No cuentan con marca propia gracias a sus alianzas comerciales.
que los identifique en el

mercado internacional.
No emplean herramientas de

marketing digital para
< parte de promocionar y comercializar sus

e
o—-”_’_) productos.

&,
‘1, 3,

"o

P

ES parte e

Cy
ﬂdrgf, o
o

Analisis Interno

Participan en ferias, a nivel
nacional en la ExpoAlimentaria.
Tienen las siguientes
certificaciones: GlobalGAP,
HACCP, BRC (Seguridad
Alimentaria), Koshery BASC.

&

5
<
T

Las ventajas competitivas que
tienen son: La calidad de la fruta.

Nota. La figura muestra el andlisis externo de la empresa Agroindustrias AlB, 2021.

La empresa participa en ferias a nivel nacional e internacional lo cual genera
una poderosa ventana comercial a sus productos. En tal sentido, cuentan con
certificaciones internacionales que les ha permitido cumplir con los requisitos de

cada mercado al que han decidido penetrar. Sin embargo, no tienen presencia en

market places u otros canales digitales.
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Figura 20

Analisis externo de la empresa Agroindustrias AlB.

Identifican como principales
competidores a empresas
exportadoras cercanas a su
planta como: Gandules, Beta y
Proserla.

Analizan el comportamiento del
mercado para determinar el
precio, por medio de
contratacion de servicios de
inteligencia comercial.

&
e
%
Determinan el mercado para
T i €5 parte de
| Anslisis Bxterno exportar teniendo en cuenta las
tendencias de consumo y la
ae . estacionalidad de los productos.
0 +
< <
&= 03,%0
%

Mo determinan el mercado en
funcion al poder adquisitivo de
sus consumidores, para ello
tienen en cuenta la calidad de
sus productos para establecer el
precio.

Identifican como principales
paises consumidores de palta a:
Estados Unidos y paises de la
Unién Europea.

Nota. La figura muestra el andlisis externo de la empresa Agroindustrias AlB. 2021.

Identifican a los potenciales mercados consumidores de palta y tienen en
cuenta las tendencias actuales de consumo, asi como, la estacionalidad de sus
productos en comparacion con sus competidores a nivel regional y mundial. Por otro
lado, establecen sus precios bajo el criterio de calidad — precio de los productos que

ofrecen.
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Figura 21

Matriz FODA de la empresa Agroindustrias AlB.

Fortalezas

- Ofrecen productos de calidad acorde a los a
estandares normativos nacionales e
internacionales

- Procesan un promedio 60 Tn/dia, con un
rendimiento en promedio del 45%, finalmente
logran obtener 27 Tn/dia de producto
terminado.

- Cuentan con éarea para la disposicion del
producto no conforme y/o vencido a fin de
evitar cualquier tipo de confusién.

- Sus almacenes trabajan respetando el FIFO.

Cuentan con normativas de calidad e
inocuidad muy reconocidas la norma mundial
BRCGS y la normativa IFS.

-Cuentan con pagina web.

FO

Debilidades

- Dificultad para posicionarse en nuevos
destinos.

- Exportan con marca blanca.
- Exportan con el etiquetado de sus clientes.
- No tienen presencia en marke places.

- Dificiltad para acceder y penetrar nuevos
mercados.

Oportunidades

- La ventana comercial del producto a nivel
internacional.

- Tinen certificaciones voluntarias de calidad.
- Aumento de la demanda de palta peruana.

- Asistencia a feria nacional con salida
internacional: - EXPOALIMENTARIA — Perd.

- Tendencia en alza del consumo de palta.

Incrementando de las exportaciones de
palta peruana.

Incremento de importacion de los
principales paises importadores de palta:
Espafia, Paises bajo y Estados Unidos.

- Participan en ferias internacionales.

DA

Amenazas

- Inestabilidad y variacion del tipo de cambio.
- Inestabilidad politica.
- Competencia a nivel regional y provincial.

- Competencia a nivel nacional, el principal
competidor es La Libertad.

Incremento de la competencia a nivel
mundial: Sudamérica (Chile y Colombia)
Norteamérica (México).

Nota. La figura muestra la construccion de la matriz FODA, haciendo el cruce del

analisis interno y externo. 2021.
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La matriz FODA ha sido realizada haciendo el cruce de la informacion
proporcionada en relacion al andlisis interno y externo de la empresa. Se ha
identificado dentro de sus fortalezas el manejo de sus almacenes siempre
respetando el FIFO, a su vez también existe un area para la disposicion del producto

no conforme y/o vencido a fin de evitar cualquier tipo de confusion.

EMPRESA EXPORTADORA: COMPLEJO AGROINDUSTRIAL BETA S.A.

Figura 22
Cuentan con una oferta
exportable de 95% en una
La empresa tiene 220 produccion anual de 10 000 000
trabajadores, plata Jayanca. kg.

Z
© &
03, &
% ke
A o

Las dificultades que han tenido
para seleccionar el mercado, ha es parte de
sido la exigencia de calidad por

los mercados.

es parte de Tienen como expectativas
incrementar sus exportaciones y

Andlisis Interno |
: diversificar mercados.

& Cp "
& By,
g &
o (

@

Si cuentan con marca propia que
los identifique en el mercado
internacional.

Como plan estratégico tienen un
abastecimiento masivo con
productos de calidad.

Analisis interno de la empresa Beta.

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Beta, 2021.

Es una empresa que tiene como principal sede Ica. En Lambayeque cuenta
con dos sedes ubicadas en Jayanca y OImos respectivamente. Dentro de las
dificultades para seleccion de mercado fue cumplir con los altos estandares de
calidad, requisitos y certificaciones que exige cada pais. Por otro lado, el 95% de su
produccion tota tiene como destino el mercado internacional, es decir solo el 5% es
para el mercado nacional. Asimismo, esperan seguir incrementando sus

exportaciones y conquistar nuevos mercados.
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Figura 23

Analisis interno de la empresa Beta.

Participan en ferias
internacionales, a nivel nacional
en la ExpoAlimentaria y a nivel
internacional en Asia Fruit
Logistic.

o La ventaja competitiva que tienen
2 es que cuentan con muiltiples
w certificaciones no solo de calidad,
& de sino también medio ambiental
Si emplean herramientas de es pane de sequridad 8
i Hert es parte de . )
marketlr_'lg s para_ . Andlisis Interno
promocionar y comercializar sus
productos.
@ G
&b .O%G
§ %
&
Tienen las siguientes
Mantienen contactos certificaciones: K (KOSHER),
comerciales por medio de GLOBAL GAP, BASC, ISOS,
alianzas comerciales con sus HACCP, OSHAS.
clientes.

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Beta, 2021.

Para mantener contactos comerciales permanentes generan alianzas con
sus clientes. Ademas, destacan que poseen certificaciones de calidad, medio
ambiental y de seguridad para tener mayor credibilidad y confianza ante sus
clientes. Por otro lado, participan en ferias tanto nacionales e internacionales para

contactar potenciales clientes.
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Figura 24

Analisis externo de la empresa Beta.

Identifican como principales
paises consumidores de palta a:
Estados unidos, Paises Bajos,
Reino Unido, Japon, Espafia,

Rusia.

2

=

w
Analizan el comportamiento del )
mercado para determinar el F
precio, mediante estadisticas Determi | d
basadas en un récord, es parte de es parte de e e”t“mta“ f* "zefca o pa'r:: :

. . p > e exportar teniendo en cuenta las
realizando estudios de mercado Analisis Externo portar
. . tendencias de consumo para
y la estacionalidad de la . )
- tener una exportacion masiva.
competencia.
52'
/b(@,

<
@

No determinan el mercado en
funcién al poder adquisitivo de Identifican como principales
sus consumidores, para ello competidores a: Agricola Cerro

tienen en cuenta otros criterios Prieto y Camposol.
como la estacionalidad.

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Beta, 2021.

La empresa identifica quienes son algunos de sus competidores. Por otro
lado, evalGa el comportamiento de precios tienen en cuenta varios factores, como
estadisticas de record, realizando estudios de mercado y contratando servicios de
inteligencia comercial; y analizando la estacionalidad de la competencia regional,
nacional e internacional. Mientras que, para la seleccion de mercado se basan

principalmente en las exigencias de calidad del producto.
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Figura 25

Matriz FODA de la empresa Beta.

Fortalezas

- Sus productos cumplen los requisitos de
sanidad nacional e internacional.

- Tienen la certificacion voluntaria GLOBAL
GAP

- Cuentan con marca propia que
identidique en el mercado internacional.

- Tienen un plan logistico de operaciones para
la distribucién de su producto.

- Participan en foros comerciales.

-Cuentan con una data de clientes con quienes
tienen relaciones comerciales desde hace
muchos afios.

- Tinen pagina web.

- Ofrecen dos variedades de palta: palta Hass
y Zutano.

- Cuenta con dos sedes: centros de
produccién agricola en la regién (Jayanca y
Olomos)

- Cuentan con una exportable de 95% en una
produccion anual de 10 000 000 kg.

los

Debilidades

- No tienen presencia en market places.

- Han tenido dificultad para cumplir con la
exigencia de los consumidores.

- Han tenido dificultad para acceder a
nuevos mercados con la palta zutano.

FO

Oportunidades

- Tinen certificaciones

calidad.
- Aumento de la demanda de palta peruana.

- Asistencia a feria nacional con salida
internacional: - EXPOALIMENTARIA — Perd.

- Tendencia en alza del consumo de palta.

- Incrementando de las exportaciones de
palta peruana.

- Incremento de importacion de los
principales paises importadores de palta:
Espafia, Paises bajo y Estados Unidos.

- Participan en ferias internacionales como
la feria de Berlin de alimentos frescos.

voluntarias de

DA

Amenazas

- Inestabilidad y variacion del tipo de cambio.
- Inestabilidad politica.

- Identifican como competidores a nivel
regional a Agrokaru y Camposol.

- Competencia a nivel nacional, el principal
competidor es La Libertad.

- Incremento de la competencia a nivel
mundial: Sudamérica (Chile y Colombia)
Norteamérica (México).

Nota. La figura muestra la construccion de la matriz FODA, haciendo el cruce del

analisis interno y externo. 2021.
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La matriz FODA ha sido realizada haciendo el cruce de la informacion
proporcionada en relacion al analisis interno y externo de la empresa. Se identifica
como fortalezas de la empresa que la empresa cuenta con dos centros de
produccion en Jayanca y Olmos, siendo la primera la mas grande. Asimismo, que
sus productos han logrado llegar a los 5 contenientes, teniendo como principales
clientes: Estados Unidos, Paises Bajos, Reino Unido, Espafia, Japon, China, Rusia.
Sin embargo, presenta debilidades ya que no tiene participacion en Market Places
internacionales que le permitan tener mas llegada a potenciales clientes. En relacion
a las amenazas, que son factores externos a la organizacion, esta la competencia,

la inestabilidad politica y exigencias de cada destino de pais.

EMPRESA EXPORTADORA: GREEN FRUITS PERU SAC

Figura 26

Andlisis interno de la empresa Green Fruits Peru.

La oferta exportable no es estatica,
es muy dinamica y depende mucho
de las estaciones del clima.

%
O,
£
. ®
La empresa tiene 130 o

trabajadores. s parte de El plan estratégico es tener
F\o es parte de contacto directo con los
—

Andlisis Interno t -
clientes en ferias

a8 internacionales.
9?‘6'8
&

Las expectativas de exportacion que tienen

son: expandir la empresa a nuevos nichos de Las dificultades que han tenido
mercados, posicionarse con productos con para seleccionar el mercado, ha
valor agregado y ampliar la lista de clientes sido la bisqueda de clientes.

en el exterior.

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Green Fruits Peru, 2021.

La empresa ha tenido dificultades para encontrar clientes en el mercado
internacional. Pretenden penetrar nuevos mercados e incrementar su volumen de

exportacion. Asimismo, anhelan industrializar sus productos, dandoles valor
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agregado que les permita ser mas competitivos a nivel internacional. Su plan

estratégico es el contacto directo con los clientes con la finalidad de establecer

alianzas comerciales permanentes.

Figura 27

Andlisis interno de la empresa Green Fruits Peru.

Tienen las siguientes <
certificaciones: GLOBAL GAP. ®
GRASP, RAINFOREST. e

Nota.

No emplean herramientas de

marketing digital para Su ventaja competitiva es que

promocionar y comercializar sus ofrecen un P"O':_IUCtO o cumple

productos. los estandares internacionales de
calidad.

Para mantener contactos comerciales en
el exterior, cumplen con los contratos
Andlisis Interno | _©° Parte de de los pedidos (voltimenes) de los
clientes y ofrecen un producto de
calidad certificado con normas de
cumplimiento de buenas practicas
agricolas

%"

&

No cuentan con marca propia
que los identifique en el

mercado internacional. .Partlclpa.n en ferias
internacionales como

expositores, solo como
visitantes.

ap aped sa

La figura muestra el analisis interno de la empresa Green Fruits Peru, 2021.

No emplean adecuadas herramientas para la promocién del producto, ya que

no participan las ferias, no tienen pagina web, ni presencia en market place para

mayor difusion de su producto, lo cual los pone en desventaja en compasion con la

competencia. Por otro lado, cumplen los altos estdndares de calidad exigidos por el

mercado internacional.

56



Figura 28

Analisis externo de la empresa Green Fruits Peru.

Identifican como principales
competidores a nivel
internacional: Chile, México,
Marruecos, Sudafrica.

Determinan el mercado para
exportar teniendo en cuenta las
es parte de s | es parte de tendencias de consumo ya que
! Analisis Externo | d P yaq
] es conocido como el "oro
verde" por las propiedades que
tiene para la salud.

Mo determinan el mercado en
funcién al poder adquisitivo de
sus consumidores, porgue es un
producto que siempre debera
estar en la canasta familiar.

a8
<\’2,
e
d—, Q

Analizan el comportamiento del
mercado para determinar el
precio, ya que varian segun
mercado, demanda y oferta;
tamarios de los calibres y la
ventana comercial.

Identifican como principales
paises consumidores de palta a:
Esparia, Reino Unido.

Nota. La figura muestra el analisis externo de la empresa Green Fruits Peru, 2021.

Analizan el mercado de destino, identifican las tendencias actuales de
consumo Y la oferta y demanda internacional para fijar el precio para su producto.
Asimismo, manifiesta que no tienen en cuenta el poder adquisitivo de sus
consumidores ya que, al tratarse de un producto basico de la canasta familiar,

siempre estara presente en la dieta de las familias.
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Figura 29

Matriz FODA de la empresa Green Fruits

Peru.

Fortalezas

-

Cuentan con una oferta exportable de
aproximadamente 3,000 TM.

- Tienen plan estratégico de ventas.

- Tienen contacto directo con potenciales
clientes por medio de ferias internacionales.

- Cumplen con los contratos de los pedidos
(volumenes) de los clientes.

- Sus productos cumplen con buenas practicas
agricolas que exige el mercado internacional.

- Tienen la certificacion voluntaria GLOBAL
GAP V5.3

Otras certificaciones
RAINFOREST, GRASP.

- Ofrecen variedad de calibres, para satisfacer
las necesidades del comprador.

- Packing con las certificaciones de BRC,
BASC, ISO, SMETA, SENASA, etc.

voluntarias:

Debilidades

- Exportan con marca blanca.

- Exportan con marca de sus clientes.

- No tienen péagina web.

- No tienen presencia en market places.

No tienen catalogo digital de sus
productos.- No tienen presencia en redes
sociales.

- No participan en ferias como ponentes o
expositores con stand propio.

- No cuentan con marca propia que los
identifique en el mercado internacional.

- Han tenido dificultad para buscar clientes
en el mercado internacional.

-

Oportunidades \

- Certificaciones voluntarias de calidad y
responsabilidad social.

- Aumento de la demanda de palta peruana.

- Asistencia a ferias internacionales: - FRUIT
LOGISTICA — Germany.

- Asistencia a feria nacional con salida
internacional: - EXPOALIMENTARIA — Perd.

- Tendencia en alza del consumo de palta.

Incrementando de las exportaciones de
palta peruana.

Incremento de los principales paises
importadores de palta: Espafia Paises bajo y
Estados Unidos.

DA

Amenazas

- Inestabilidad y variacion del tipo de cambio.
- Inestabilidad politica.

- Competencia a nivel regional y distrital, con
empresas aledafias a la empresa.

- Competencia a nivel nacional, el principal
competidor es La Libertad.

Incremento de la competencia a nivel
mundial: Sudamérica (chile y Colombia)
Norteamérica (México).

/

Nota. La figura muestra la construccion de la matriz FODA, haciendo el cruce del

andlisis interno y externo. 2021.

58



La matriz FODA ha sido realizada haciendo el cruce de la informacion
proporcionada en relacion al analisis interno y externo de la empresa. Se identifica
como fortalezas de la empresa que la empresa cuenta certificaciones voluntarias
que acreditas la calidad de sus productos. Sin embargo, presenta debilidades ya
gue no tiene participacion en Market Places internacionales o nacional que le
permitan tener mas llegada a potenciales clientes. En relacion a las amenazas, que
son factores externos a la organizacion, esta la competencia, la inestabilidad politica

y exigencias de cada destino de pais.
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4.3. Estrategias de comercializacion para el mercado de Estados Unidos.

Figura 30

Estrategias Producto.

El calibre adecuado para exportar
palta a Estados Unidos,
dependerd de lo que &l
comprador exija, generalmente
varia entre los 12 y 22. En
Lambayeque los mas comunes

Los factores que pusden influir son 18,20,22.

en el mercado internacional: 1a
temporada y la sobre oferta
estacional a nivel mundial.

Implementar un sistema de
gestion de calidad estandarizado,
asi como estar afiliado a
asociaciones y establecer alianzas
El envase y embalaje adecuado estratégicas con ent!dades |:_|ue
esta conformado por: las mallas fomenFen £ EITIETED EEETIE

de polietileno expandido y cajas Cumplir con las fechas de entrega
de cartén corrogudado, para pactadas y calibres solicitados.
brindar mayeor proteccion al
producto durante el transporte.

ez parte de
Estrategia Producto

oz pEME de

= aued ®

Hacer uso de la marca Perd para
poder adentrarse en
supermercados internacionales.
Asimismo, ofrecer un producto
que cumpla con los estandares de
calidad gque exige el mercado
mantener y ampliar la oferta
exportable peruana.

Nota. En la figura se aprecia diferentes estrategias en relacién al producto para la

exportacion de palta al mercado de Estados Unidos. 2021. Fuente: Entrevista a
expertos en comercio exterior.

Hacer uso de la marca Peru permitira posicionarse mejor a nivel internacional
en supermercados como: Whole Food market, etc. Es importante que las empresas
exportadoras envien productos de calidad con la finalidad de formar una relacién
comercial duradera con el cliente. Por otro lado, ofrecer un precio competitivo
permitira incrementar la demanda. Asimismo, otros factores que pueden afectar la
demanda son los ingresos del mercado importador y los gustos y preferencias en
relacion a los calibres que exige el mercado.
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Figura 31

Estrategias para el precio.

Liderazgo en costos, suministrarse
de insumos a bajo precio y
establecer alianzas para lograr
tener acopio a gran escala para
satisfacer la creciente demanda.

Otras estrategias para el precio, fed

establecer un precio competitivo :'fé'
ara que la demanda aumente. €5 - .

para q S Parta de &

Estrategia Precio

es
§ Dafle’ de
Establecer el precio en relacion a

las certificaciones con las que
cuenta la empresa. Asimismo,
aprovechar la estacionalidad y
Los factores que pueden influir en el optar por ofrecer un producto
precio son la demanda, la calidad y organico.

caracteristicas del producto ofrecido,

los ingresos del mercado importador y

la preferencia por determinados

calibres que exija el comprador, asi

como los habitos de consumo.

Nota. En la figura se aprecia diferentes estrategias para al precio en la exportacion
de palta al mercado de Estados Unidos. 2021. Fuente: Entrevista a expertos en

comercio exterior.

Es importante identificar los nichos de mercados sus necesidades y
requerimientos sera fundamental para establecer una estrategia en base al precio.
Se debe fijar en relacion con las certificaciones que cuente la empresa. Asimismo,
la certificacion Global Gap, ofrece grandes beneficios ya que es muy completa en
términos generales. Aprovechar la estacionalidad de la palta peruana ya que en no
es la misma que la de su principal competidor, México. Por lo tanto, al bajar la oferta

del enrome mercado mexicano podemos manejar un mayor precio en el mercado.
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Figura 32

Estrategia para el punto de venta.

Las oportunidades que ofrece el
mercado de estados unidos son:
bajo nivel de riesgo pais, potencia
mundial, alta cultura por el
consume de palta, pais
desarrollado con alto consumo per
capita de palta. pago en dolares.

Las certificaciones obligatorias

o

13 para ingresar al mercado de

7 Estados Unidos son: a nivel
El mercado de Estados Unidos es & nla(ion?\ e! (er?ifli(adn
atractivo para la exportacion de es parte de 5 es parte de flt.osanltano emitido por SENASA,
palta porque es uno de los ——o Estrategia Punto de Venta mientras que en el mercado
principales consumidores a nivel internacional debe contar con el
mundial. - certificado de FDA (Food and

- Drougs) y USDA (United States

% Department of Agriculture).

a

B

Estrategias comerciales para
exportar palta es contar con aliados
estratégicos a nivel nacional e
internacional para la distribucion
del producto: como: bréker y
operadores logisticos.

Nota. En la figura se aprecia diferentes estrategias para el punto de venta para la
exportacion de palta al mercado de Estados Unidos. 2021. Fuente: Entrevista a

expertos en comercio exterior.

En la figura se aprecia que los expertos coinciden en efecto el mercado de
Estados Unidos es un mercado atractivo debido a su tamafo e incremento de
demanda en los ultimos afios. Asimismo, es uno de los mercados desarrollados con
mayor consumo per capita de palta a nivel mundial, lo cual representa una gran
oportunidad ya que la oferta de dicho pais es muy baja para suplir la creciente
demanda que se ha desarrollado en los ultimos afios, o que ha hecho posible que
se convierta en el pais que consume casi el 50% de la oferta mundial. Por otro lado,
dentro de los beneficios, la enorme cultura por el consumo de este producto y la

estabilidad de pago gracias al dolar.

Segin PROMPERU — RAM (2021), para poder exportar palta a Estados

Unidos, se debe exige el cumplimiento de los los siguientes requisitos:

Requisitos Fitosanitarios:
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La palta es un producto clasificado dentro de la Categoria de Riesgo
Fitosanitario CRF (3). Por lo tanto, para su exportacion es necesario que cuente con

el certificado fitosanitario, el cual es emitido por SENASA.
LMR (Limite M&ximo de Residuos de Plaguicidas):

PROMPERU sostiene que es fundamental que los exportadores de palta a
los EE.UU., verifiquen los plaguicidas y LMRs correspondientes al producto, en el
siguiente enlace: Busqueda del agroquimico por producto — 40 CFR 180:

https://www.ecfr.gov/cqi-bin/text-idx?node=pt40.24.180&s

Etiquetado:

Para el marcado y el etiquetado de productos frescos, estan regulados bajo
el Cédigo de Regulaciones Federales, “Food Labeling” (21 CFR 101).

Los requisitos generales para el etiquetado de alimentos son:

e Denominacion de producto.

e Declaracion y especificacion del contenido neto.

e Declaraciéon de peso: en términos de libra 'y onza. (Ib, 0z).

e El uso del sistema métrico internacional esta permitido de forma
complementaria.

e Nombre y direccion del responsable: Lugar de origen e idioma.

La etiqueta debe consignar el nombre, asi como direccion del productor,

empacador o distribuidor. Debe incluir la direccion, ciudad, pais y codigo postal.

La ley exige indica que los datos declarados deben estar consignados en
inglés, pero también est4d permitido el uso de otros idiomas de forma

complementaria.
Envase y Embalaje

El material debe cumplir con ciertos requisitos basicos de inocuidad. Por ello
se exige: ser nuevo, limpio y ser de calidad para que prevenga de dafios al producto.

Se permite el uso de materiales, en particular papel o sellos, que lleven las
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especificaciones comerciales, siempre y cuando estén impresos o etiquetados con

tinta o pegamentos no toxicos.
Certificaciones Voluntarias
Principales certificaciones:

e Global G.A.P.
e Global Standard for Food Safety - BRC
e Safe Quality Food Program - SQF

e Fair Trade
Informacion Complementaria
Import Security Filing ISF 10+2:

Se exigen los siguientes diez (10) elementos de datos del importador y se

deben enviar 24 horas antes de cargarse el buque con destino a los EE. UU.

e Datos generales del vendedor

e Datos generales del comprador

e Numero de Registro del importador

e Numero de Registro del consignatario

e Datos del fabricante o proveedor

e Ship to party o destinatario

e Pais de origen

e Partida arancelaria, segun el Commodity Harmonized Tariff Schedule
e Datos del lugar de llenado del contenedor

e Datos del consolidador
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Figura 33

Estrategias para la promocion.

La participacion en ferias es
fundamental porque es una
excelente ventana comercial que
permite generar una red de
contactos e identificar
potenciales clientes.

Uso de la marca Perd, pagina
web, disefio de marca
corporativo, posicion en redes,
correo corporativo y la carta de
presentacion.

es parte de

Las ferias en el mercado de
Estados Unidos para la
promocion de palta son:
American Food Fair, Fancy Food
Show, Natural Products Expo
West, Winter Fancy Food Show,
American Food & Beverage
Show.

Nota. En la figura se aprecia diferentes estrategias para la promocion de palta al
mercado de Estados Unidos. 2021. Fuente: Entrevista a expertos en comercio

exterior.

La figura demuestra que los expertos coinciden en aseverar que la
participacion en ferias es de suma importancia para promocionar el productor en el
mercado internacional, ya que permite captar potenciales clientes y generar una red
de contactos. Hacer uso de la marca Peru, es una herramienta fundamental ya que
no solo ayudara a publicitar el producto sino a lograr mejor posicionamiento en el

mercado internacional.

Otra estrategia de promocion: Presencia en market places: Peru Marketplace
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De acuerdo a Gea (comunicacion personal, 20 de mayo, 2021) se puede
decir que los market places son herramientas de promocion digital que permite a
compradores y vendedores relacionarse. Asimismo, esta plataforma digital facilita a
los vendedores lograr obtener gran alcance a potenciales clientes a nivel mundial.
Por otro lado, existen varios tipos de market places, los cuales estan orientados a
la venta de determinados productos, clasificados dependiendo el sector y a lo que

la oferta va dirigida.

De acuerdo al portal Exportemos.pe (2020) sostienen que Peru Marketplace
es un canal online gratuito desarrollado por MINCETUR y PROMPERU con la
finalidad de que las empresas promocionen su oferta exportable y penetren nuevos
mercados gracias al gran alcance que tienen los market places. Esta es una
herramienta que ofrece a las empresas peruanas la oportunidad contactar con
compradores de todo el mundo y de esa manera incrementar sus ventas y lograr

mayor difusién de sus productos.

Algunos de los beneficios que ofrece: tienda virtual implementada con
opciones como: relacién directa entre comprador y vendedor, clasificacion de
productos de acuerdo al sector que pertenecen, disponible en inglés y espariol, etc.,
asesoramiento constante por parte de expertos y especialistas de PROMPERU,
quienes ofrecen seguimiento y guia de manera gratuita para poder administrar la

tienda virtual y lograr de manera éptima la digitalizacién de la empresa.
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Figura 34

Estrategia para los canales de distribucion.

El canal detalle es recomendable
ya que es favorable que la
empresa tenga aliados. Se
recomienda que la distribucion
para este tipo de canal sea por
medio de supermercados.

El}."r
rg'-"" Los canales digitales que se
El canal mayorista es el ideal para q‘,?Q implementaron por la pandemia
estdn relacionades a aduanas y

la exportacion de productos agro. s parte de

Se recom\erllda que se emplee — o Estrategia canal de distribucién es parte de naan con la intencion de

cuando se tiene gran volumen de agilizar los procesos. Por otro

oferta. lado, el sistema de banca para
facilitar y dar seguridad a las

transacciones.

5 Parge de

Hacer uso del canal directo
presenta un alto grado de
dificultad sobre todo si la
empresa no cuenta con alta
capacidad de oferta. 5i se desea
emplear, se debe tener en cuenta
los recursos y el tamario de la
empresa.

Nota. En la figura se aprecia diferentes estrategias para el canal de distribucion de
palta al mercado de Estados Unidos. 2021. Fuente: Entrevista a expertos en
comercio exterior.

El canal directo presenta un alto grado de dificultad, puesto al grado de
responsabilidad que implica e intervencién de distintos agentes para su distribucion
internacional. Por otro lado, para emplear este tipo de canal dependera de los
recursos con los que cuente la empresa, hectareas propias, planta de packing,
recursos logisticos. La mejor alternativa es emplear el canal mayorista ya que la

empresa podra vender gran parte o el total de la produccion con la que cuentan.

Otra estrategia para los canales de distribucion:
Segun Garcia Brunori (2013) la administracion de la venta minorista y de la
venta mayorista:

La venta minorista: Hace referencia al conjunto de actividades relacionadas
a la venta directa ya sea de bienes o servicios al consumidor final para su uso o

consumo personal y no comercial. Es decir, aguellas empresas que realicen ventas
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al "menudeo"”. Se entiende como "venta al menudeo" la venta a consumidores

finales, por agentes tales como: fabricantes, mayoristas, minoristas, etc.

Tipos de establecimientos minoristas: Se clasifican en: establecimientos
minoristas, minoristas sin establecimiento y empresas minoristas. Las mas
conocidas son las tiendas departamentales. Otros pueden ser: Establecimientos
especializados en determinadas lineas de productos. Supermercados, que son
aguellos establecimientos grandes que ofrecen bajos costos y realizan grandes

volumenes de ventas.
Supermercados en Estados Unidos:

e Whole Food market

e Walmart
e Sprouts
e Costco

e AJ's Fin Foods

Venta mayorista: Para el Gobierno del Principado de Asturias (2009) la venta
mayorista o comercio mayorista es un subsector que pertenece a la actividad de
comercio. Se caracteriza por comercializar el producto es su estado original, la cual
es comprada en grandes cantidades o lotes a fabricantes o productores para

posteriormente revenderlo.

En tal sentido, la venta mayorista es aquella que se caracteriza por distribuir
en gran volumen y cantidad un producto. Los mayoristas pueden ser personas
naturales o juridicas aliados de productores o fabricantes a quienes les compran a
gran escala para posteriormente comercializar los productos o bienes con la
finalidad de obtener beneficios econdmicos. Es decir, no realizan ventas destinadas

al consumidor final, sino son un medio para llegar a este.
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4.4. Propuesta de Estrategias Comerciales

Estrategia Producto:

Hacer uso de la marca Peru, para ello se deberd hacer una solicitud de la
licencia en la categoria marcas sectoriales — Superfoods para que posteriormente
sea adherido en etiguetas, envase y publicidad del producto, lo cual le otorgara una
enorme ventaja competitiva y posicionamiento en el mercado internacional.

Segun el Programa de licenciatarios de la marca Peru (2020), para proceder

a la solicitud se debera:

1. Ingresar a la pagina web www.peru.info, registrarse y crearse un usuario en

la plataforma.
Elegir el tipo de licencia: Marca sectorial, categoria: Superfoods.

3. Ajuntar los documentos que se solicitan (Copia simple del certificado de
origen, contar con habilitacion sanitaria, en el caso de que el producto tenga
marca propia, debera estar registrado en INDECOPI, etc.)

El érgano competente procederd a realizar la evaluacion de la solicitud e
ingresara a evaluacién en un plazo no mayor a treinta dias. De cumplir con los
requisitos y haber aprobado los criterios de evaluacion en relacién a: formalidad,
imagen y reputacion de la empresa, calidad y origen de los productos; y actividad
de la empresa, la solicitud sera aprobada y habra un pronunciamiento y entrega del
manual de “Licenciatarios de la marca sectorial’ y la empresa quedara autorizada a

utilizar la marca Perd.

Estrategia Precio:

e Estrategia de liderazgo en costos, la empresa debe adquirir el packing del
producto: cajas, etiquetas y mallas de polietileno expandido; en grandes
cantidades, para generar una economia de escala que le permita suministrar

los insumos a un menor precio.
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e Estrategia de acopio por abastecimiento de hectareas, para ello se debe
establecer alianzas estrategias con proveedores (agricultores) que les
permita ofrecer la totalidad o parcialidad por hectareas y asi lograr un mayor
abastecimiento del producto.

Estrategia Punto de Venta:

Las empresas deben establecer alianzas estratégicas a nivel internacional
en el mercado de Estados Unidos, que les permita realizar eficientemente la
distribucion fisica internacional del producto. Agentes tales como: brokers y

operadores logisticos a nivel nacional.

Contar con certificaciones voluntarias de calidad y responsabilidad social que
les permita tener mayor credibilidad y confianza por parte de sus consumidores en
el pais de destino, por cumplir con altos estandares de calidad y buenas précticas

agricolas. Algunas certificaciones:

e TESCO
e Rainforest
e BCS Oko

Estrategia Promocion:
Participar en ferias nacionales e internacionales y en misiones comerciales.
Participar en la feria nacional con ventana internacional denominada

“Expoalimentaria” feria virtual que se lleva a cabo a través de la plataforma B2 Peru.

Segun la Expoalimentaria (2021) sefiala que los expositores tendran

beneficios tales como:

e Perfil virtual personalizado.

e Catalogo virtual de productos.

e Contacto directo con los demas expositores y compradores.
o Estadisticas de perfil del expositor.

e Busqueda de compradores especializado en cada producto.
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Para solicitar la participacion como expositor a la feria se debe seguir los

siguientes pasos:

1. Ingresar a la pagina https://thefoodtech.com/eventos-de-la-industria/expo-
alimentaria-peru/, registrarse y crear un usuario.

2. Irala seccion “Perfil de la empresa” y digitar informacion en relacion a: datos
generales de la empresa, certificados e informacion de contacto.
Ir a la categoria “Membresia”: Expositor. El costo es de 495.60 ddlares.

4. Ir a adquirir y consignar los datos para hacer el abono.
Ferias internacionales atractivas para el sector en el mercado de Estados

Unidos:

American Food Fair — Chicago.

Fancy Food Show — New York.

Natural Products Expo West — California.
Winter Fancy Food Show — San Francisco.

American Food & Beverage Show — Miami.

Presencia en Peru Marketplace puesto a que representa una importante

herramienta digital de promocion para ofertar los productos peruanos a nivel

internacional. Cabe resaltar que la afiliacion a la plataforma es gratuita y para lograr

tener lograrlo, solo se deberda cumplir con determinados requisitos que a

continuacion se detallan:

e La empresa debe contar con clave SOL.

e Debe ser una empresa exportadora, con RUC activo y habido.

e Debe tener como minimo 18 meses de presencia y participaciéon en el
mercado.

e No presentar deudas con PROMPERU.

e Contar con pagina web habilitada y activa.

e Hacer uso de correo corporativo.

e Tener clasificacion de riesgo positivo en la SBS.
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Estrategia Canal de distribucion:

El canal de distribucion para la exportacion de palta debe ser el canal
mayorista, ya que le permitira a la empresa vender gran parte de la
produccion y realizar una venta con economia de escala por demanda.
Establecer alianzas estratégicas que le permitan agilizar, optimizar y lograr
mayor eficiencia en la logistica internacional del producto, para ello a nivel
nacional tener como aliados a operadores logisticos y a nivel internacional
distribuidores y brokers.

Aplicar la estrategia de administracion de venta minorista y mayoristas, la
cual consiste en vender directamente:

A nivel minoristas: Walmart y Whole Food Market, ya que son de los
principales supermercados con mayores ventas minoristas en Estados
Unidos. Para poder lograr exportar directamente a estos, es importante que
la empresa agroexportadora cuente con el distintito del uso de la marca Peru.
A nivel mayorista a empresas importadoras de palta situadas en Estados
Unidos. A continuacion, se menciona un listado de potenciales importadores,
consignando datos de contacto tales como: correo, teléfono, ubicacion y
pagina web, con la finalidad de que las empresas tengan relacion directa en

el proceso de compra — venta.

Tabla 6

Potenciales clientes: Empresas importadoras de palta fresca en Estados Unidos.

Empresa Correo Direccion Teléfono Sitio Web
Burtoni 16132 Nw
Group fis@burtonigroup.com 14th Ct +1954284558  www.burtonigroup.com
Corporatio Pembroke 6
n Pines -
Florida
Organic 1225 5th
Fruit info@fruitcommercial .tk aven S, 8329469997 www.info@fruitcommercial
Markets edificio ¢ 305 .tk
LLC. Okanogan
Washigton
Windy Ridge
Globex lorenzo@globexusa.com Pkwy, +5731649896  www.globexusa.com
Internation Atlanta, GA 69
al INC 30339, USA
Suite 845 -
Gerogia
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GPPS,
Global
Provider of
Products
and
Services

Fructus
Trading Co

TC Bauer
Company

Internation
al  Gutriv
Trade

purepexal970@gmail.com

sales@fructustrading.com

info@esutras.com

jose.antoniocomex@outlook.c
om

8078 Tolman
Ave - Chino
California

4695 Chabot
Dr Suite 200
PleasantoCA

2023 - West
Carroll
Avenue
Suite C 223,
Chicago
lllinois

25831
Marguerite
PKWY 103
Mission Viejo
CA

7146538406

9255582786

3129880051

9496191564

www.fructustrading.com

http://tcbauerco.com

Nota. En la tabla detalla la informacion de contacto de 7 empresas estadounidenses

importadoras de palta fresca. Fuente: Global Trade Helpdesk (2021).
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V. DISCUSION

En el desarrollo de la investigacion las discusiones de los resultados estan
de acuerdo a la investigacion titulada Estrategias de comercializacion para
incrementar la exportacién de palta Hass en la regiéon Lambayeque al mercado de
Estados Unidos, 2021. Teniendo como objetivo general Determinar las estrategias
de comercializacion que permitan incrementar la exportaciéon de palta Hass al
mercado de Estados Unidos, de las empresas exportadoras de la region
Lambayeque, 2021.

En los resultados obtenidos se concluye la aceptacién de la hipétesis general
gue establece que: La implantacion de Estrategias de Comercializacion permitira
incrementar la exportacion de palta Hass al mercado de Estados Unidos, de las

empresas exportadoras de la region Lambayeque.

De acuerdo a los resultados obtenidos en el primer objetivo, se identifica la
oferta exportable de las empresas exportadoras de palta de Lambayeque al
mercado de Estados Unidos, se realizd un analisis documental y se extrajo datos
estadisticos de entidades tanto publicas como privadas tales como: SUNAT, Selva
y Sierra Exportadora, etc. Se logré determinar que Lambayeque se ha posicionado
como una de las principales regiones productoras de palta en el pais. De esta
manera, en los Ultimos afios ha presentado un constante crecimiento, lo cual le ha
permitido incrementar sus exportaciones. Asimismo, sus principales destinos son
paises de la Union Europea y Estados Unidos. Esto coincide con lo sefialado por
Aguilar y Lozano (2019) quienes manifiestan que la capacidad de oferta en el Peru
se ha incrementado, siendo Lambayeque una de las regiones que ha presentado
continuo incremento de cultivo del denominado oro verde, lo cual representa una
enorme oportunidad para que la region pueda satisfacer la creciente demanda
internacional. Tiene como principales mercados de destino paises del bloque

econdémico de la Union Europea y en américa a Estados Unidos.
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El segundo objetivo, identifica la situacidon de las empresas exportadoras de
palta, demuestra que a nivel interno presentan deficiencias en la promocion del
producto, ya que no utilizan herramientas digitales para la difusion del producto, no
tienen pagina web, falta de presencia en market places y falta de participacion activa
en ferias o misiones comerciales. Por otro lado, a nivel externo se identifica mayor
competencia como consecuencia del incremento de la oferta del producto a nivel
regional. Asimismo, existe una creciente demanda a nivel internacional. Esto se
relaciona con lo expresado por Mufioz y Palacios (2018) en su investigacion
concluyeron que fundamental que las empresas utilicen herramientas como la
publicidad y empleen canales digitales de promocion para logar promover sus
productos y captar posibles clientes, ya que una empresa que no dé a conocer sus

productos en la red presentara una enorme desventaja con sus competidores.

En cuanto al tercer objetivo, proponer estrategias de comercializacion, los
expertos en comercio exterior aseveran las estrategias para la palta deben
enfocarse en la promocién del producto y destacan la importancia de la participacion
en ferias a nivel nacional e internacional, asi como en misiones comerciales, ya que
son excelentes ventanas comerciales para relacionarse con potenciales clientes y
dar a conocer el producto. A nivel nacional en la Expoalimentaria y a nivel
internacional en: American Food Fair — Chicago, Fancy Food Show — New York,
Natural Products Expo West — California, Winter Fancy Food Show — San Francisco
y American Food & Beverage Show — Miami. Esto coincide con lo expresado por
Maldonado Culquimboz (2015) quien en su investigacion indica que las estrategias
para incrementar las exportaciones de palta peruana estan relacionadas a la
promocién del producto, por ello asevera que se debe publicitar el producto en ferias
internacionales de alimentos debido a que son espacios donde se concentra la

oferta y demanda.
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VI. CONCLUSION

Se pudo concluir en el analisis de la oferta exportable de palta de
Lambayeque conformada por exportaciones, en el 2020 Peru logré romper un
record ya que se exporto 388, 632, 271 en peso neto lo cual significo un valor de
836, 674, 233 millones de dolares. Asimismo, la produccién de palta en
Lambayeque en el afio 2020 se ha incrementado un 31% en relacion al afio 2019,
logrando posicionar a la regién dentro de las principales regiones productoras del
denominado oro verde, solo por detras de La Libertad. Dicha produccion se
concentra en la provincia de Lambayeque, y a nivel distrital en: Olmos, Motupe,
Jayanca y Salas. De esta manera, las 5 principales empresas exportadoras son:
Avocado Packing Company S.A.C, Westfalia Fruit Peri S.A.C, Plantaciones Del Sol
S.A.C, Exportadora El Parque Pert S.A.C, Complejo Agroindustrial Beta S.A. Por
otro lado, dentro de los ultimos 6 afios se tuvo el mejor precio en el afio 2019, con
2.33 ddlares por kilo. Los 5 principales paises de destino de las exportaciones de
Lambayeque son: Paises bajos, Estados Unidos, Espafia, Reino Unido y Japon.

Se pudo concluir dentro de las fortalezas y oportunidades de las empresas
agroexportadoras de palta de la region Lambayeque: la participacion en ferias, las
alianzas estratégicas con distintos agentes para optimizar la distribucion del
producto, asi como la constante creciente demanda a nivel mundial del producto.
Por otro lado, como amenazas y debilidades: la alta competencia, alta exigencia
para acceder a nuevos mercados, desaprovechamiento del uso de herramientas

digitales para promocionar el producto.

Se pudo concluir que las estrategias de comercializacion que permitiran
lograr el incremento de las exportaciones de palta Hass en la region Lambayeque
estan orientadas a: En relacion al producto: el uso de la marca Peru en el etiquetado,
envase y publicidad del producto. En el precio: establecer alianzas con agricultores
para incrementar el volumen de abastecimiento del producto y generar una
economia de escala comprando en gran cantidad el packing que permita minimizar

el costo (etiqueta, envase y mallas de polietileno expandido). En el punto de venta:
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contar con certificaciones voluntarias de calidad y responsabilidad social. En la
promocion: participacion activa en ferias a nivel nacional e internacional ya que son
excelentes ventanas comerciales y presencia en Marketplace Peru. En la canal de
distribucion: El canal idéneo para la exportacion es el mayorista porque le permitira
a la empresa vender gran parte de la produccion y realizar una venta con economia

de escala por demanda.
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Vil.  RECOMENDACIONES

Que las agroexportadoras de la region gestionen alianzas con instituciones
publicas y privadas que impulsen el desarrollo del comercio exterior, como:
GERCETUR de Lambayeque y la Camara de Comercio de Lambayeque; a fin de
adquirir nuevas herramientas que les permita tener mejor desempefio en el mercado

internacional.

Las empresas exportadoras de palta trabajen con el CITE Jayanca —
Lambayeque, ya que les permitird acceder a recursos y tecnologia para la
optimizacién y eficiencia en los procesos y de esta manera, seguir creciendo y
penetrando nuevos mercados de destino para hacer frente a los nuevos

competidores a nivel nacional y regional.

Las empresas exportadoras de palta de Lambayeque deben aprovechar las
nuevas herramientas digitales implementadas por MINCETUR Y PROMPERU tales
como: Exportemos.pe, Aula Virtual (para capacitaciones), Marketplace Peru, que
les permita lograr dar un paso mas hacia la digitalizacion, permitiéndoles

promocionar sus productos en el mercado internacional.

78



REFERENCIAS

Alcaraz, J., Escribano, G., & Fuentes, M. (2014). Politicas de marketing. Ediciones
Paraninfo, SA.

https://books.google.com.pe/books?id=vhifAWAAQBAJ&printsec=frontcover

&hl=es&source=gbs ge summary r&cad=0#v=onepage&g&f=false

Amaya, A., y Troncoso, C. (2017). Entrevista: guia practica para la recoleccion de
datos cualitativos en investigacion de salud. Revista de la Facultad de
Medicina, 65(2), 320-329.
http://dx.doi.org/10.15446/revfacmed.v65n2.60235

Anyosa, B. (2019). Exportacion y perspectiva del comercio de la palta hass peruana.
Revista UNJBG - Ciencia & Desarrollo, 2(15), 88-101.
https://doi.org/10.33326/26176033.2013.15.330

Arias, F., Velasquez, O. y Montoya, C. (2018). Dinamica del mercado mundial de
aguacate. Revista Virtual Universidad Catolica del Norte, 1(55), 22 - 35.
https://revistavirtual.ucn.edu.co/index.php/RevistaUCN/article/view/994/1442

Banco Mundial. (2021). La economia mundial se expandira en un 4 % en 2021; la
distribucion de vacunas y las inversiones son clave para sostener la

recuperacion. https://www.bancomundial.org/es/news/press-

release/2021/01/05/global-economy-to-expand-by-4-percent-in-2021-

vaccine-deployment-and-investment-key-to-sustaining-the-recovery

Becerra, K., & Vega, D. (2018). Disefio de estrategias comerciales para mejorar el
proceso de exportacion indirecta de la palta Hass de la Asociacion de
Productores “Augusta Lopez Arenas” del distrito de Pitipo - Ferrefafe al 2015
[Tesis de pregrado, Universidad San Martin de Porres] Repositorio
académico Universidad San Martin de Porres.
https://hdl.handle.net/20.500.12727/4948

79


https://books.google.com.pe/books?id=vhlfAwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=es&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=vhlfAwAAQBAJ&printsec=frontcover&hl=es&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false
http://dx.doi.org/10.15446/revfacmed.v65n2.60235
https://doi.org/10.33326/26176033.2013.15.330
https://revistavirtual.ucn.edu.co/index.php/RevistaUCN/article/view/994/1442
https://www.bancomundial.org/es/news/press-release/2021/01/05/global-economy-to-expand-by-4-percent-in-2021-vaccine-deployment-and-investment-key-to-sustaining-the-recovery
https://www.bancomundial.org/es/news/press-release/2021/01/05/global-economy-to-expand-by-4-percent-in-2021-vaccine-deployment-and-investment-key-to-sustaining-the-recovery
https://www.bancomundial.org/es/news/press-release/2021/01/05/global-economy-to-expand-by-4-percent-in-2021-vaccine-deployment-and-investment-key-to-sustaining-the-recovery
https://hdl.handle.net/20.500.12727/4948

Bedoya, V., & Mejia, M. (2018). Impacto de las Estrategias de Marketing digital en
la Exportacion del aguacate Hass de Colombia a Estados Unidos. [Tesis de
pregrado, Institucion Universitaria Tecnologico de Antioquia] Repositorio

digital Tecnoldgico de Antioquia. https://dspace.tdea.edu.co/handle/tda/362

CCI TRADE, (2021). Exportaciones de palta a nivel departamental — Lambayeque
2019 - 2020. https://www.ccitrade.org/

Comisiébn Econdmica para América Latina y el Caribe: CEPAL. (2021).
Financiamiento para el desarrollo en la era de la pandemia de COVID-19 y
después.
https://www.cepal.org/sites/default/files/publication/files/46710/S2100064 e
s.pdf

Chipoco, M. (2015). Ahp-enhanced swot matrix teaching strategy. RIDU - Revista
Digital de Investigacion en Docencia Universitaria, 9(2), 127-138.

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codiqgo=5298012

Culguimboz, Y. (2015). Perfil de competitividad exportadora peruana de la palta
(Persea americana M.) y estrategia de marketing para incrementar su ingreso
en mercados internacionales [Tesis de maestria, Universidad de Chile]
Repositorio académico Universidad de Chile.
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-

competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-

m%?29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-

mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Daniels, J., & Sullivan, D. (2013). Negocios Internacionales Ambientes y
operaciones. Pearson Educacion México, S.A de C.V.

https://books.google.com.pe/books?id=Ic9iIA9JOAhEC&printsec=frontcover

&source=gbs ge summary r&cad=0#v=onepage&q&f=false

Diez de Castro, E., & Rosa Diaz, I. (2008). Gestién de Precios. ESIC Editorial.
https://books.google.com.pe/books/about/Gesti%C3%B3n de precios.html
2id=17xMiFQIdrkC

80


https://dspace.tdea.edu.co/handle/tda/362
https://www.ccitrade.org/
https://www.cepal.org/sites/default/files/publication/files/46710/S2100064_es.pdf
https://www.cepal.org/sites/default/files/publication/files/46710/S2100064_es.pdf
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5298012
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://books.google.com.pe/books?id=lc9iA9JOAhEC&printsec=frontcover&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=lc9iA9JOAhEC&printsec=frontcover&source=gbs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.pe/books/about/Gesti%C3%B3n_de_precios.html?id=17xMiFQldrkC
https://books.google.com.pe/books/about/Gesti%C3%B3n_de_precios.html?id=17xMiFQldrkC

Dulzaides, M., & Molina, A. (2004). Analisis documental y de informacion: dos
componentes de un mismo proceso. ACIMED, 12(2), 1561-2880.
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1024-
94352004000200011

Gobierno Del Principado de Asturias. (2009) Estudio sobre las ocupaciones en el
sector del comercio mayorista en el Principado de Asturias - Sector Comercio
mayorista.
http://www.magmastore.com/consejo/ficheros/documentos/1293610582.09
COMERCIO_MAYORISTA 2009.pdf

Expoalimentaria. (2021). Expoalimentaria Peru 2021.

https://thefoodtech.com/eventos-de-la-industria/expo-alimentaria-peru/

Francisco, C. (2018). Dinamica del mercado mundial de aguacate. Revista Virtual
Universidad Catolica del Norte, 1(55), 994-1442.
https://revistavirtual.ucn.edu.co/index.php/RevistaUCN/article/view/994/144
2

Fuentes, R. (2020). Estrategias de Marketing y Exportacion de palta Hass de la
Corporacion Fruticola de Chincha S. A al mercado de Filadelfia EEUU, 2019
[Tesis de pregrado, Universidad César Vallejo] Repositorio académico
Universidad César Vallejo.
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/54946/Fuente
s_RMM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Galicia, L., Balderrama, J., y Edel, R. (2017). Validez de contenido por juicio de
expertos: una propuesta virtual. Revista de la Universidad de Guadalajara,
9(2), 42-53. http://dx.doi.org/10.32870/Ap.vIn2.993

Gambino, A., y Pungitore, J. (2020). El concepto de organizacion: revisitando la obra
de algunos autores clasicos. Céfiro del Departamento de Economia y
Administracién de la Universidad Nacional de Moreno, 19(83), 1666-1680.

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7559109

81


http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1024-94352004000200011
http://scielo.sld.cu/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1024-94352004000200011
http://www.magmastore.com/consejo/ficheros/documentos/1293610582.09_COMERCIO_MAYORISTA_2009.pdf
http://www.magmastore.com/consejo/ficheros/documentos/1293610582.09_COMERCIO_MAYORISTA_2009.pdf
https://thefoodtech.com/eventos-de-la-industria/expo-alimentaria-peru/
https://revistavirtual.ucn.edu.co/index.php/RevistaUCN/article/view/994/1442
https://revistavirtual.ucn.edu.co/index.php/RevistaUCN/article/view/994/1442
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/54946/Fuentes_RMM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12692/54946/Fuentes_RMM-SD.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://dx.doi.org/10.32870/Ap.v9n2.993
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7559109

Garcia, J. (2013). Canales de distribucion: distribucion de productos de consumo
masivo [Tesis de maestria, Universidad Catolica de Cordoba] Universidad
Catolica de Cordoba Sistema de Bibliotecas.
http://pa.bibdigital.uccor.edu.ar/676/1/TM_GarciaBrunori.p

Garrido, L., Lopez, M., & Hernandez, A. (2000). Disefio de estudios epidemiolégicos.
Boletin Clinico de la Asociacion Médica del Hospital Infantil del Estado de
Sonora, 32(1), 26-34. https://www.scielosp.org/article/spm/2000.v42n2/144-
154/es/

Gestion (2020, febrero 7). Peru se convertiria este afio en el segundo exportador

mundial de palta. Diario Gestion. https://gestion.pe/economia/peru-se-

convertiria-este-ano-en-el-sequndo-exportador-mundial-de-palta-

noticia/?ref=gesr

Global Trade Helpdesk. (2021). Exportaciones de 080440 Datiles, higos, pifias
(ananas), aguacate... desde Perl hacia Estados Unidos de América -

Identifica socios. https://globaltradehelpdesk.org/es/export-080440-from-pe-

to-us/identify-partners/business-directory

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. (2021). Sistema de informacion
regional para la toma de decisiones.

https://systems.inei.qgob.pe/SIRTOD/app/consulta

Lazzar, L., & Maesschalck, V. (2002). El anélisis FODA como una herramienta para
el control de gestion. Cuadernos del CIMBAGE, 1(5), 71-90.

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=2469967

Lozano, C., & Aguilar, N. (2019). Analisis del comportamiento de las exportaciones
de palta Hass en el Pera, 2013-2017 [Tesis de pregrado, Universidad Maria
Auxiliadora] Universidad Repositorio institucional Universidad Maria

Auxiliadora. http://repositorio.uma.edu.pe/handle/UMA/208

Lépez, P. L. (2004). Poblacién muestra y muestreo. Punto Cero Version Online,
7(18) 1815-0276.

82


http://pa.bibdigital.uccor.edu.ar/676/1/TM_GarciaBrunori.p
https://www.scielosp.org/article/spm/2000.v42n2/144-154/es/
https://www.scielosp.org/article/spm/2000.v42n2/144-154/es/
https://gestion.pe/economia/peru-se-convertiria-este-ano-en-el-segundo-exportador-mundial-de-palta-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/economia/peru-se-convertiria-este-ano-en-el-segundo-exportador-mundial-de-palta-noticia/?ref=gesr
https://gestion.pe/economia/peru-se-convertiria-este-ano-en-el-segundo-exportador-mundial-de-palta-noticia/?ref=gesr
https://globaltradehelpdesk.org/es/export-080440-from-pe-to-us/identify-partners/business-directory
https://globaltradehelpdesk.org/es/export-080440-from-pe-to-us/identify-partners/business-directory
https://systems.inei.gob.pe/SIRTOD/app/consulta
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=2469967
http://repositorio.uma.edu.pe/handle/UMA/208

http://www.scielo.org.bo/scielo.php?script=sci arttext&pid=S1815-
02762004000100012

Maldonado Culguimboz, Y. (2015) Perfil de competitividad exportadora peruana de
la palta (Persea Americana M.) y estrategia de marketing para incrementar su
ingreso en mercados internacionales [Tesis de postgrado, Universidad De Chile]
Repositorio Universidad De Chile.
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-

exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%329-y-estrategia-de-

marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-

internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Mankiw, N. (2002). Principios de Economia. MeGRAW-HILL/INTERAMERICANA
DE ESPANA. S.AU

https://claseseconomia2015.files.wordpress.com/2015/04/mankiw principio

s sequndaed.pdf

Mufioz, V., y Palacio, D. (2018) Impacto de las estrategias de marketing digital en la
exportacion del aguacate Hass de Colombia a Estados Unidos [Tesis de
grado, Tecndlogico de Antioquia Universitaria] Repositorio académico
Tecndlogico de Antioquia Universitaria.
https://dspace.tdea.edu.co/handle/tda/362

Ministerio de Cultura y Turismo. (2013). Guia N° 14 Marketing internacional para
empresas exportadoras.

https://repositorio.promperu.gob.pe/bitstream/handle/123456789/170/Guia

14 Marketing internacional empresas exportadoras 2014 keyword princi

pal.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Otzen, T., y Manterola, C. (2017). Técnicas de Muestreo sobre una Poblacion a
Estudio. International Journal of Morphology, 35(1), 227-232.
https://scielo.conicyt.cl/pdf/ijmorphol/v35n1/art37.pdf

Portal Fruticula.com. (2021 junio 8). Colombia: Inversionistas extranjeros buscan

potenciar industria de aguacate Hass. Portal Fruticula.com.

83


http://www.scielo.org.bo/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1815-02762004000100012
http://www.scielo.org.bo/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1815-02762004000100012
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.uchile.cl/bitstream/handle/2250/151011/Perfil-de-competitividad-exportadora-peruana-de-la-palta-%28Persea-Americana-m%29-y-estrategia-de-marketing-para-incrementar-su-ingreso-en-mercados-internacionales.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://claseseconomia2015.files.wordpress.com/2015/04/mankiw_principios_segundaed.pdf
https://claseseconomia2015.files.wordpress.com/2015/04/mankiw_principios_segundaed.pdf
https://dspace.tdea.edu.co/handle/tda/362
https://repositorio.promperu.gob.pe/bitstream/handle/123456789/170/Guia_14_Marketing_internacional_empresas_exportadoras_2014_keyword_principal.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.promperu.gob.pe/bitstream/handle/123456789/170/Guia_14_Marketing_internacional_empresas_exportadoras_2014_keyword_principal.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.promperu.gob.pe/bitstream/handle/123456789/170/Guia_14_Marketing_internacional_empresas_exportadoras_2014_keyword_principal.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://scielo.conicyt.cl/pdf/ijmorphol/v35n1/art37.pdf

https://www.portalfruticola.com/noticias/2021/06/08/colombia-inversionistas-

extranjeros-buscan-potenciar-industria-de-aguacate-hass/

PROMPERU - Exportemos.pe. (2020). Marketplace Peru: Nuevo canal online.

https://exportemos.pe/servicios-digitales/peru-marketplace

PROMPERU. (2020). Programa de licenciatarios de la marca Peru.
https://peru.info/es-pe/marca-peru/programa-de-
licenciatarios?fbclid=IwAR3pCYloxbH3D0 _mhDVEkeSF7D4B32XHH4flIMR
KziQ1kDIPzZ8JSJUw5vc

Requisitos de Acceso a Mercados — RAM. (2021). Aguacates (paltas), frescas o
secas.
http://ram.promperu.gob.pe/#/?product=9&partida=0804.40.00.00&country=
1

Ramirez, M. (2015). Tendencias de innovacion en la ingenieria de alimentos.
OmniaScience.
https://books.google.com.pe/books?id=LBpOCwWAAQBAJ&dqg=ortiz+ramirez

+estrategias+de+comercializacion&source=gbs navlinks s

Ramos, J., y Luna, J. (2017). Estrategias de marketing para incrementar la
competitividad empresarial en la comercializacion de palta (Hass) en la
Asociacion Apala, 2016 [Tesis de pregrado, Universidad San Martin de

Porres] Repositorio académico Universidad San Martin de Porres.

https://repositorio.usmp.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12727/3599/ramos luna.p

df?sequence=1&isAllowed=y

Robbins, S., y Coulter, M. (2010). Administracion. Pearson Educacién México, S.A
de CV
https://www.academia.edu/18881333/Administracion 10ed Robbins y Cou

Iter

Roncal, O. (2017). Disefio de un plan estratégico comercial para incrementar las

exportaciones de palta hass a Alemania en la empresa Negociacion Agricola

84


https://www.portalfruticola.com/noticias/2021/06/08/colombia-inversionistas-extranjeros-buscan-potenciar-industria-de-aguacate-hass/
https://www.portalfruticola.com/noticias/2021/06/08/colombia-inversionistas-extranjeros-buscan-potenciar-industria-de-aguacate-hass/
https://exportemos.pe/servicios-digitales/peru-marketplace
https://peru.info/es-pe/marca-peru/programa-de-licenciatarios?fbclid=IwAR3pCYIoxbH3D0_mhDVEkeSF7D4B32XHH4fllMRKziQ1kDlPzZ8JSJUw5vc
https://peru.info/es-pe/marca-peru/programa-de-licenciatarios?fbclid=IwAR3pCYIoxbH3D0_mhDVEkeSF7D4B32XHH4fllMRKziQ1kDlPzZ8JSJUw5vc
https://peru.info/es-pe/marca-peru/programa-de-licenciatarios?fbclid=IwAR3pCYIoxbH3D0_mhDVEkeSF7D4B32XHH4fllMRKziQ1kDlPzZ8JSJUw5vc
http://ram.promperu.gob.pe/#/?product=9&partida=0804.40.00.00&country=1
http://ram.promperu.gob.pe/#/?product=9&partida=0804.40.00.00&country=1
https://books.google.com.pe/books?id=LBpOCwAAQBAJ&dq=ortiz+ramirez+estrategias+de+comercializacion&source=gbs_navlinks_s
https://books.google.com.pe/books?id=LBpOCwAAQBAJ&dq=ortiz+ramirez+estrategias+de+comercializacion&source=gbs_navlinks_s
https://repositorio.usmp.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12727/3599/ramos_luna.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://repositorio.usmp.edu.pe/bitstream/handle/20.500.12727/3599/ramos_luna.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://www.academia.edu/18881333/Administracion_10ed_Robbins_y_Coulter
https://www.academia.edu/18881333/Administracion_10ed_Robbins_y_Coulter

Yotita S.A., Pitipo-Lambayeque; 2016-2019 [Tesis de pregrado, Universidad
San Martin de Porres] Repositorio académico Universidad San Martin de
Porres. https://repositorio.usmp.edu.pe/handle/20.500.12727/3286

Sierra y Selva Exportadora. (2020). Analisis de mercado palta 2015 - 20109.
https://issuu.com/exportadorasierrayselva/docs/anexos analisis del merca
do de palta 2015 2019

Tacillo, E. (2016). Metodologia de la investigacion cientifica [Tesis de maestria,
Universidad Jaime Bausate Y Meza] Repositorio institucional Universidad

Jaime Bausate Y Meza. http://repositorio.bausate.edu.pe/handle/bausate/36

Universidad César Vallejo. (2020). Reglamento De Propiedad Intelectual De La
Universidad César Vallejo (UCV). https://www.ucv.edu.pe/wp-
content/uploads/2020/11/RCUN%C2%B00168-2020-UCV-Aprueba-

Reglamento-de-Propiedad-Intelectual. pdf

Universidad para la Cooperacion Internacional. (2007). Sustento del uso justo de
materiales protegidos por derechos de autor para fines educativos.
https://www.ucipfg.com/Repositorio/MATI/MATI-12/Unidad-01/lecturas/1.pdf

Vara, H. A. (2008). Siete pasos para una tesis exitosa. Desde la idea inicial hasta la
sustentacion. Un método efectivo para las ciencias empresariales.
https://www.administracion.usmp.edu.pe/investigacion/files/7-PASOS-
PARA-UNA-TESIS-EXITOSA-Desde-la-idea-inicial-hasta-la-
sustentaci%C3%B3n.pdf

Vargas, Z. (2009). La investigacion aplicada: una forma de conocer las realidades
con evidencia. Revista Educacién, 32(1), 155-165.
https://www.redalyc.org/pdf/440/44015082010.pdf

85


https://repositorio.usmp.edu.pe/handle/20.500.12727/3286
https://issuu.com/exportadorasierrayselva/docs/anexos_analisis_del_mercado_de_palta_2015_2019
https://issuu.com/exportadorasierrayselva/docs/anexos_analisis_del_mercado_de_palta_2015_2019
http://repositorio.bausate.edu.pe/handle/bausate/36
https://www.ucv.edu.pe/wp-content/uploads/2020/11/RCUN%C2%B00168-2020-UCV-Aprueba-Reglamento-de-Propiedad-Intelectual.pdf
https://www.ucv.edu.pe/wp-content/uploads/2020/11/RCUN%C2%B00168-2020-UCV-Aprueba-Reglamento-de-Propiedad-Intelectual.pdf
https://www.ucv.edu.pe/wp-content/uploads/2020/11/RCUN%C2%B00168-2020-UCV-Aprueba-Reglamento-de-Propiedad-Intelectual.pdf
https://www.ucipfg.com/Repositorio/MATI/MATI-12/Unidad-01/lecturas/1.pdf
https://www.administracion.usmp.edu.pe/investigacion/files/7-PASOS-PARA-UNA-TESIS-EXITOSA-Desde-la-idea-inicial-hasta-la-sustentaci%C3%B3n.pdf
https://www.administracion.usmp.edu.pe/investigacion/files/7-PASOS-PARA-UNA-TESIS-EXITOSA-Desde-la-idea-inicial-hasta-la-sustentaci%C3%B3n.pdf
https://www.administracion.usmp.edu.pe/investigacion/files/7-PASOS-PARA-UNA-TESIS-EXITOSA-Desde-la-idea-inicial-hasta-la-sustentaci%C3%B3n.pdf
https://www.redalyc.org/pdf/440/44015082010.pdf

ANEXOS

Anexo 1: Validacion de instrumentos por expertos

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

11, Apellides v rambres del nformante: Lizana Guesans Mikolays Padro

1.2, Especialidad del Valdadar: Planes de negocios, finareas comorativas y economia inlernacional.

L3, Cargo & Institucitn dande abara: Administrador y Consulior de b empresa iCaomeax Perd EIRL

I 4. Mombre del Instrumenta mative de s evaluacion: Entrevista para experios en estrabegias de

comensializacion y exporiaciones y enirevista para [as empresas sxporadoras de palta de Lambayeque.

1.5 Aunor ded instrumienio: Azucens Estefania Lozads Vala

. ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
I. DATOS GEMERALES:

1.1, Spellidas v mombres del informante: Macha Huaman Robero

1.2, Espedalidad dal Validador: Comercio Intarnacional y Adusnas

L& Cargo e Institucian dande abara: Docente Universidad César Valejo campus Ale

L4, Mombre del Instrumento motiee de B evaluacion: Enfrevista para expertos en estrategias de

comarciaizacion y expartacicnes ¢ entrevista pars las empresas sxpartadaras de palla de Lambayegue.

1.5, Awtor del instrumano: Arucens Extefania Lozada Vela
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTC DE INVESTIGACION
I. DATOS GEMERALES:

11 Apellidos v rambres del informante: Careo Fermandez, Francisco Eduanda

1.2, Especialidad del Yaldadar: Administrador de Megocios Intemacionakss

3. Cargo e Instibucicn dande Bbara: Coordinadar de la EAP de Megocos Intermacionales @n Universidad

Cé=ar Valejo

I 4. Mombre del Instrumenta mative de la evaluacion: Entrevista para experios en esirabegias de

comercializacion y expartaciones

1.5 Auor ded instrumasnto: Arucens Estefania Lozada Vala

I, ASPECTOS DE VALIDACION E INFORME:
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Anexo 2: Guia de entrevista 1

VARIABLE:

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

DIMENSION

INDICADOR

¢ Es pertinente
con el concepto?

¢ Necesita
mejorar la

redaccion?

SEs de
conformidad
para el
proyecto?

Sl NO

Sl

NO

Sl NO

Las 4P de la
mercadotecnia

Producto

¢ Conoce usted cuél es la
situacioén actual de las
exportaciones de palta?

¢, Qué factores pueden influir
en la demanda de la palta?

¢, Cual es la mejor opcion
para posicionar la palta
peruana en el mercado
internacional?

¢, Qué tipo de calibre
considera adecuado para
exportar palta en el mercado
objetivo?

¢ Qué tipo de envase y
embalaje considera

adecuado para exportar palta
?

Segun su criterio, ¢cudl es la
mejor alternativa para lograr
el posicionamiento de una
empresa exportadora de
palta en el mercado objetivo?

Precio

Segun su experiencia, ¢Qué
factores pueden influir en el
precio de la palta en el
mercado exterior?

¢, Cual seria la mejor
estrategia de precio para la
exportacién de palta?

Punto de Venta

¢,Cree usted que Estados
Unidos es un mercado
atractivo para exportar palta?
¢ Por qué?

¢, Qué oportunidades ofrece el
mercado de Estados Unidos
para la exportacién de palta?

¢, Qué requisitos debe de
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cumplir el producto para
ingresar al mercado de
Estados Unidos?

Promocién

¢, Qué tipo de estrategias
comerciales recomendaria
para la exportacion de palta?

¢, Qué tipo de estrategias
comerciales fomenta la
competitividad de la palta en
el mercado exterior?

¢ Considera usted importante
la participacion en ferias
internacionales para
promocionar el producto?

¢ Por qué?

Segun su experiencia ¢ Qué
ferias internacionales existen
para la promocién de la palta
al mercado de Estados
Unidos?

Canales de
distribucion

Canal Directo

¢ Considera usted que el
canal directo es el méas

idoneo para realizar una
exportacion? ¢ Por qué?

¢ Cudles son los nuevos
canales digitales que han
aparecido durante la
pandemia?

Canal Detalle

¢, Recomendaria usted
distribuir el producto por
medio del canal detalle? ¢ Por
qué?

Canal Mayorista

¢, Cuando cree usted que es
una buena opcidn emplear el
canal mayorista?
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Anexo 3: Guia de entrevista 2

VARIABLE: EXPORTACION Dirigido a empresas exportadoras de palta de la
region.
SI NO EN COMENTARIO
PROCESO
DIMENSION INDICADOR

Analisis Interno

¢ Cuantos
trabajadores hay en su
empresa?

¢Cudles han sido
las dificultades que ha
tenido para la seleccion de
mercado para su producto?

¢Puede indicar la
oferta exportable en
términos de volumen de su

producto?

¢Cuéles son las
expectativas de
exportacion que tiene su
empresa?

Empresa ¢Su empresa tiene
un plan estratégico para la
distribucién de su
producto? ¢ Cudl es?

¢Cuenta su

empresa con alguna marca
propia que lo diferencia en
el mercado internacional?
Mencione sus principales
caracteristicas.

¢;De qué manera
Su empresa mantiene
contactos comerciales
permanentes en el exterior
que demanden sus
productos o servicios?

¢,Cudl es la ventaja
competitiva de su
producto?

¢ Su empresa tiene
certificaciones voluntarias
de calidad? Especifigue
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cual y ante quien se
certifico

¢Su empresa tiene
participacion activa en
ferias, misiones o eventos
comerciales nacionales o
internacionales? Mencione
cuales son.

¢, Qué herramientas
de marketing digital utiliza

su empresa para
promocionar ylo
comercializar sus
productos? Ejemplo.

Tiendas digitales: Peru
Market Place, Alibaba,
Amazon, etc.

¢,Qué herramientas
de marketing digital utiliza

su empresa para
promocionar ylo
comercializar sus
productos? Ejemplo.

Tiendas digitales: Per0
Market Place, Alibaba,
Amazon, etc.

Analisis Externo

¢ Quiénes son sus
principales competidores?

¢;De qué manera
analiza su empresa el
comportamiento de los
precios en el mercado, para
determinar el precio de su
producto?

¢,Determina su
empresa el mercado
internacional para exportar
su producto teniendo en
cuenta las tendencias
actuales de consumo?
¢ Por qué?

¢ Delimita su
empresa el mercado en
funcion al poder adquisitivo
de sus consumidores?
¢ Por qué?

¢Cudles son los
principales paises
consumidores de palta?

SSu empresa
conoce sobre el
funcionamiento de su
producto en el exterior,
como los canales de
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comercializacion,
competencia y precio?
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Anexo 4: Matriz de Operacionalizacion de las variables

VARIABLES DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES
CONCEPTUAL OPERACIONAL
Producto

Ramirez Ortiz (2015) Las 4 P de Ia Precio

En su libro manifiesta que mercadotecnia

las estrategias de | Se ha considerado Punto de Venta
VARIABLE comercializacién son: | dimensiones de estrategias
INDEPENDIENTE: determinadas  acciones | de comercializacion: Las 4 P Promocion

ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION

que son planteadas y se
llevan a cabo con la

intencion de alcanzar
determinados  objetivos
relacionados con la

mercadotecnia.

de la mercadotecnia vy
canales de distribucion

Canales de
distribucion

Canal directo

Canal detalle

Canal mayorista

VARIABLE
DEPENDIENTE:
EXPORTACION

Daniels et al. (2013)

En su libro nos indica se
define como exportacion:
la venta de bienes o
servicios que son
producidos  por  una
organizacion cuya sede
no es la misma en la que
residen sus clientes.

Se ha considerado como
dimensiones de exportacion:
Empresa, oferta y demanda.

Andlisis interno

Analisis externo

Empresa

FODA

Exportaciones
Oferta Empresas

Precio

Mercado de destino
Demanda

Precio
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Anexo 5: Matriz de consistencia

TIPO DE TECNICAE METODO DE
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INVESTIGA | INSTRUMENTOS | ANALISIS DE
CION DATOS
Objetivo general:
Determinar las estrategias de
comercializacion que permitan
incrementar la exportacion de
palta Hass al mercado de Estados
Unidos, de las empresas Analisis
exportadoras de la region Variable Documental
¢,Cémo las | Lambayeque, 2021. La implantacién independiente: Encuesta
estrategias de de Estrategias de | Estrategias de Entrevista
comercializacién | OE1: Analizar la oferta exportable | Comercializacion | Comercializacién | Cuantitativa
permiten de la palta de la region | permitira
incrementar las | Lambayeque. incrementar la
exportaciones exportacion  de
de palta Hass al | OE2: Diagnosticar la situacién | palta Hass al Tablas, figuras
mercado de | actual de las empresas | mercado de y graficos
Estados exportadoras de palta Hass al | Estados Unidos,
Unidos? mercado de Estados Unidos de la | de las empresas
region Lambayeque. exportadoras de | Variable . Guia de revision
la region | dependiente: DISENO documental
OE3: Disefiar estrategias de | Lambayeque Exportacién Cuestionario
comercializacibn que permita Guia de entrevista
incrementar las exportaciones de No ,
palta Hass al mercado de Estados experimental
Unidos de la region Lambayeque.
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Anexo 6: Guia de entrevista a empresas

Preguntas Respuestas @

GUIA DE ENTREVISTA

Conteste las interrogantes planteadas.

Mombres y Apellidos

10 respuestas

Resumen Pregunta

Nombres y Apellidos

10 respuestas

Diego Eduardo Li Saavedra

Luis Llontop Teran

Dilfero Vasquez Ramos

Victor Morales Moquillaza
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Se aceptan respuestas

Individual





