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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo principal establecer qué estrategias se
implementarian para desarrollar la exportacién de paltas Hass a Estados Unidos por
parte de los productores del Valle de Huayan-Huaral, siendo la asociatividad y el
liderazgo en costos, como principales estrategias que se podrian seguir para lograr el
éxito en los productores del Valle de Huayan.

El método de estudio correspondié al disefio exploratorio cualitativo de investigacion,
para la recoleccién de datos se utiliz6 el cuestionario dirigido a los productores y
entrevistas a ingenieros agronomos Yy especialistas relacionados con la produccion y
exportacion de paltas Hass.

El estudio se centra en la comercializacion de paltas Hass, ya que es aqui donde se ha
observado los principales problemas y limitantes de los productores de paltas Hass del
Valle de Huayan- Huaral para exportar exitosamente sus productos al mercado
norteamericano. Entre las estrategias identificadas que probablemente favoreceria y
optimizaria la exportacién de paltas Hass resaltan las estrategias competitivas como la
diferenciacion, liderazgo en costos y el enfoque de mercado debido a que nos brindarian
una mejor perspectiva del producto frente a la competencia, estrategias de
comercializacion como el precio, producto, plaza, promocion y personal las cuales
permitirdn llegar al mercado objetivo que se busca, todas ellas orientadas a satisfacer las
necesidades de un publico objetivo con preferencias especificas, respecto al consumo de
paltas.

Palabras claves: Exportacion, paltas Hass, Estrategias, Exportacion directa



ABSTRACT

The main objective of this research is to establish which strategies are implemented for
the export of Hass avocados to the United States by the producers of the Huayan-Huaral
Valley, such as associativity and cost leadership, as main. Producers of the Huayan
Valley.

The method of study corresponded to the qualitative exploratory research design, for the
data collection was used the questionnaire directed to the producers and interviewed
agronomist engineers related to the production and export of Hass blades.

The study focuses on the marketing of Hass avocados, as it is here that has observed the
main problems and limitations of the Hass avocado products of the Huayan Huaral
Valley to successfully export their products to the North American market. Among the
strategies identified that favor and optimize the export of Hass palms, competitive
strategies such as differentiation, cost leadership and the market approach for one that
do not provide a better perspective of the product against the competition, marketing
strategies like The price, Product, place, promotion and staff which will allow reaching
the target market that is sought, all aimed at meeting the needs of a target audience with
specific preferences, regarding the consumption of avocados.

Keywords: Export, Hass avocado, Strategies, Direct Export, Associativity



INTRODUCCION

El crecimiento del mercado de paltas frescas en el mercado internacional ha sido
significativamente creciente en los Gltimos afios, siendo las exportaciones peruanas al
2016 de US $ 396.85 MM, frente al afio 2010 en que s6lo exportamos US$ 2.50 MM
(ADEX, 2017), impulsado basicamente al esfuerzo conjunto entre los diversos actores
de la cadena de valor y a las herramientas de gestion, entre las que destacan los Tratados
de Libre Comercio, sobre todo a partir del suscrito con Estados Unidos, pais estratégico
por ser uno de los mas poblados y consumista de productos alimenticios del mundo.

En este contexto, este producto sigue siendo una oportunidad para la agroexportacion
que bien puede impulsar el desarrollo socioeconémico de los productores del Valle de
Huayan- Huaral, pero que por los factores limitantes existentes y las deficiencias en sus
procesos productivos, impide implementar estrategias para exportar directamente sus
productos; es dentro de este enfoque que se desarrolla la investigacién, para lo cual se
establecié como objetivo principal proponer estrategias para desarrollar la exportacion
de paltas Hass a Estados Unidos por parte de estos productores.

La metodologia de la investigacion estuvo precedida por diversos procesos, desde la
identificacion y contacto muestral (productores de paltas Hass), disefio y aplicacion de
instrumentos (cuestionario, entrevistas) y finalmente la tabulacién y proceso de los
datos obtenidos, para posteriormente analizarlos e interpretados.

El impacto del estudio ha sido delimitado en el aspecto tedrico y practico, incidiendo en
la importancia de la investigacion entre los pequefios agricultores de paltas Hass, ya que
si incentivan y promueven estrategias orientadas a la exportacién, podria mejorar su
nivel de produccion y ventas, meta planteada con anterioridad por los pequefios
agricultores.

El estudio ha sido dividido en los siguientes capitulos:

Capitulo 1. Problema de investigacion, donde se aborda la caracterizacion y
fundamentacion del problema observado entre los productores de paltas Hass, se
plantearon los objetivos de investigacion y el impacto potencial del estudio.

Capitulo 1. Fundamentacion teorica, se hace la exploracion de los antecedentes de
estudio, tanto en el &mbito nacional como internacional; asimismo, se desarrolla las
bases tedricas, profundizando en las estrategias competitivas, estrategia comercial y la
exportacién actual de paltas Hass a Estados Unidos. A su vez, se plantean las hipétesis
de estudio.

Capitulo I11. Método, se describe el disefio, muestra, instrumentacion y procedimientos
del estudio.
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Capitulo 1V. Resultados, se presentan los resultados de la encuesta y de las entrevistas,
asi como las conclusiones por cada instrumento utilizado. Asimismo, se desarrollé la
discusion de resultados.

Finalmente se presenta las conclusiones, recomendaciones, referencias bibliograficas y
anexos correspondientes.
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CAPITULO I. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

En 2014 se ha importado un volumen de 1,5 millones de toneladas, la méas elevada
de la historia, siendo Estados Unidos el principal importador con un 47% del total
mundial; a junio de 2015 se mantuvo dicha tendencia. La Union Europea
disminuy6 su participacion a un 34% en 2014, aunque han aumentado sus
importaciones, en menores tasas y se ha consolidado como el segundo bloque
econdémico importador (Holanda, Francia, Inglaterra, Bélgica). Muy abajo quedan
Canadé, Japon con un 4% y 3,8% respectivamente. Otros mercados como Rusia,
China aun estan en la fase de formacion (MINAGRI, 2015).

En los ultimos afios las exportaciones de palta por parte del Perd han ido
incrementandose, tal es asi que éstas al 2016 alcanzaron los US $ 396.85 MM, y a
mayo de 2017 US$ 136.77 MM, incrementandose en 54% y 40% frente a mayo de
2015 y de 2016, respectivamente. Esta Gltima cifra refleja el impacto que ha
tenido el Fendmeno de El Nifio costero sobre la produccion.

La exportacion de palta Hass ha ido creciendo de manera excepcional, siendo asi
uno de los productos mas reconocidos a nivel mundial, sobre todo en el mercado
norteamericano, convirtiéndonos en uno de sus principales proveedores, siendo
también el principal pais destino de paltas Hass desde el Pert. Durante el primer
trimestre del 2017 el consumo per cépita de Estados Unidos ha crecido un 0,3%
respecto al trimestre anterior. Esta tasa es 2 décimas menor que la del cuarto
trimestre de 2016, cuando fue del 0,5%. (EXPANSION, 2017)

Actualmente los 40 productores de paltas Hass del Valle de Huayan-Huaral
cuentan con 180 hectareas de paltas frescas y la falta de una infraestructura
adecuada no les permita enviar sus productos al exterior, viéndose obligados en
algunos casos a vender las paltas Hass a intermediarios (empresas exportadoras)
significando ello una merma en sus ganancias, ya que el valor de sus productos
pierde su valor real al utilizar a empresas intermediaras en la exportacion de las
paltas Hass. Esto no solo se presenta en el valle de Huayan ya que de las 34 mil
hectareas de paltas cultivadas a nivel nacional esta situacion se presenta en varios
departamentos del pais.

Es ante esta realidad que se propone implementar estrategias para la exportacion
de paltas Hass de los productores de paltos Hass en el valle de Huayan- Huaral,
para ello se identificd las principales debilidades y problemas de la los
productores, siendo las mas resaltantes la falta de un sistema de gestion comercial
y estrategias para la exportacion de paltas Hass y déficits en el sistema operativo y
productivo para producir a gran escala las paltas Hass para el mercado externo.
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Asi también, la escasa tecnificacion e industrializacién para el cultivo, cuidado,
cosecha y manipulacion del producto, lo cual limita su comercializacion al
exterior, ya que los estandares de calidad y regulaciones para exportar productos
agricolas son exigentes.

A su vez, otro de los problemas que méas afecta a los productores de palta Hass del
Valle Huayan- Huaral es la falta de asociatividad y union entre ellos, ya que al no
superar diferencias relacionadas al precio, uso de insumos, procesos Yy
comercializacion, les impide funcionar como una asociacion organizada, estable y
confiable para el envio de productos al exterior.

Al respecto el Mincetur (2010), sefiala que la asociatividad surge como
mecanismo de cooperacion entre las empresas pequefias y medianas que estan
enfrentando un proceso de globalizacion. En este mecanismo de cooperacion entre
pequefias y medianas empresas, cada empresa decide voluntariamente participar
en un esfuerzo conjunto con los otros participantes para la busqueda de un
objetivo comun manteniendo su independencia juridica y autonomia gerencial.

Asimismo, se puede observar que entre los productores de palta Hass del Valle
Huayan- Huaral, ain falta incorporar mayor tecnologia e industrializacion para el
cultivo, cuidado, cosecha y manipulacion del producto, lo cual limita su
comercializacion al exterior, ya que los estandares de calidad y regulaciones para
exportar productos agricolas son exigentes.

Toledo (2010), refiere que la innovacion es una urgencia, para continuar siendo
exitosos en materia de exportaciones, como lo demuestran los contenidos de
variadas propuestas y agendas de innovacién en las instituciones. Es indudable
que la adopcion de tecnologias en la agricultura favorece y garantiza la
produccién y calidad del producto, lo cual asegura su comercializacion.

Como efecto de la poca tecnificacion en la produccién de paltas Hass, no se le da
el valor agregado al producto, lo cual no le permite competir con otros
productores y asociaciones que si se preocupan por mejorar su producto, ya en el
tamario, sabor, conservacion, etc., lo cual pone en desventaja a los productores de
palta Hass del Valle Huayan- Huaral para que puedan exportar exitosamente a
Estados Unidos.

Al respecto Paz (2009), sefiala que el agricultor necesita seguridad de mercado,
precios relativamente estables y orientar sus productos hacia una demanda mas
elastica, donde la relacion flete-producto sea menor para que una mayor parte del
precio final sea para él. Esto s6lo es posible si cambia a un cultivo de mayor
rentabilidad, eleva el valor agregado de sus productos o dispone de mercados
industriales o de exportacion.

Los problemas descritos impiden la competividad entre los productores de palta

Hass del Valle Huayan- Huaral, ya que no trabajan como asociacion sino en forma
individual, lo cual no les permite negociar en blogue, no cuentan con herramientas
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y tecnologia que los diferencie. En consecuencia, producen productos de baja
calidad y bajo precio, colocandolo en desventaja a otros productores de palta Hass
en la region y el Perd. Rojas (2007), indica que la competitividad del sector
agroalimentario es su capacidad para colocar los bienes que produce en los
mercados, bajo condiciones leales de competencia, de tal manera que se traduzca
en bienestar en la poblacion.

Identificado los problemas que limitan la exportacion de paltas hass al exterior se
busca implementar estrategias, tomando como referencia las estrategias
competitivas de Porter, que incluye darle el valor al producto, asi diferenciarse de
la competencia, identificar al cliente o clientes potenciales para enviar los
productos al exterior, implementar estrategias competitivas, contar con una fuerza
de ventas capacitada y experimentada en negociar productos al exterior.

Porter (2006), menciona que la estrategia competitiva “se considera como la
accion que lleva a desarrollar una amplia formula de cémo la empresa va a
competir, cuales deberian ser sus objetivos y que politicas serdn necesarias para
alcanzar tales objetivos.

Lograr ello significa contar con el capital y financiamiento adecuado, ya que parte
de la propuesta es que los productores tecnifiquen sus procesos, para ello es
necesario contar con una planta procesadora de primer nivel, la cual debe incluir
un area de laboratorio donde se mejoren los productos.

En el contexto nacional se han realizado diversos estudios relacionado con la
exportacion de paltas Hass al mercado externo entre los que destaca la
investigacion de Vidal (2010), quien presento un estudio de Pre-factibilidad para
la exportacion de palta Hass a Estados Unidos, parte de su estudio consistio en
hacer un analisis estratégico del sector interno y externo referente a un nivel
politico, econdmico, socio cultural y tecnoldgico. Ademas, establecié un plan
estratégico en base al andlisis de las 5 fuerzas de Michael Porter y la matriz
FODA. Entre sus conclusiones pudo determinar:

- Laactividad exportadora se realizara por medio de la puesta en marcha de
la planta procesadora y con ayuda de una agencia comercializadora que
permita colocar el mercado de una forma mas adecuada.

- La colocacion de anuncios en diversos medios, lo cual serd una ventaja
competitiva frente a los demas exportadores, y de alguna forma, al ser
también una novedad, en cuanto a pais exportador, se pretende obtener un
mayor porcentaje del mercado.

Asimismo, recomendé que:
- Se debe aprovechar el Tratado de Libre Comercio, que incluye a la palta

como uno de los productos a entrar libre de impuestos al mercado
norteamericano.
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- Con la finalidad de reducir costos en materia prima, podrian establecerse
alianzas con los proveedores, es decir, agricultores, para que, de acuerdo a
las cantidades adquiridas, puedan ofrecer descuentos o diversos incentivos.
En todo momento, se debe constatar que el cultivo y la cosecha sean
hechos bajo los requisitos exigidos por SENASA y Estados Unidos.

Asi también, el MRE (2011), desarroll6 el Perfil de mercado de paltas hass en
Estados Unidos, quien refiere que la industria de la palta Hass en Estados Unidos
se ha desarrollado notoriamente en los Gltimos diez afios, experimentado un
crecimiento de 104% en los ultimos nueve afios hasta alcanzar 1.3 mil millones de
libras en el 2010 y que segln las proyecciones este porcentaje aumentard en los
afios proximos. Asimismo, el perfil refiere que si bien se vislumbran
oportunidades interesantes para la palta Hass peruana en Estados Unidos, nuestro
pais tendra que demostrar la capacidad de ofrecer un producto de alta calidad que
le permita posicionarse en el mercado norteamericano, asi hacerle frente a su
principal competidor que es México.

A su vez, Villarroel (2014), realiz6 un estudio respecto a la exportacion de la palta
Hass al mercado de EE.UU vy su relacion en el desarrollo del sector agroindustrial
peruano, donde concluye:

- Las paltas Hass peruanas se caracterizan por su sabor, valor nutritivo,
grado de conservacion, etc. segun el 65.4% de las empresas exportadoras
peruanas encuestadas uno de los factores de la gran demanda de paltas
Hass en el mercado de Estados Unidos es su valor nutritivo, y su calidad.
Ello ha generado que el producto peruano sea muy requerido, favoreciendo
asi en el crecimiento del sector agroindustrial, ya que incentiva una mayor
produccion y aseguramiento laboral de la cadena productiva.

- Con la firma del tratado de libre comercio entre el Pert y los Estados
Unidos se han eliminado diversas restricciones para la exportacion de las
paltas Hass, asi mismo se han disminuido algunos aranceles e impuestos
que antes del tratado eran un limitante, ello ha generado un mayor flujo y
envio de paltas Hass de diversas asociaciones y empresas exportadoras.

Asi también, Gonzalo (2012) realiz6 una investigacion respecto al disefio de una
cadena de suministro para exportacion de palta Hass en la region de La Libertad,
donde sefiala que las caracteristicas agroecologicas de la costa peruana, valles
interandinos y ceja de selva, ofrecen excelentes condiciones para la produccién de
paltas Hass; es posible producir todo el afio, siendo una ventaja competitiva que la
mayor concentracion de cosechas coincide con la ventana de exportacion a paises
del hemisferio norte. Manifiesta que los altos niveles de competencia en los
mercados internacionales, han llevado a las empresas a la conclusién que para
sobrevivir y tener éxito en entornos mas agresivos, ya no basta mejorar sus
operaciones ni integrar sus funciones internas, sino que se hace necesario ir mas
alld de las fronteras de la empresa e iniciar relaciones de intercambio de
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informacidn, materiales y recursos con los proveedores y clientes en una forma
mucho ma&s integrada, utilizando enfoques innovadores que beneficien
conjuntamente a todos los actores de la cadena de suministros.

Creemos que la implementacion de diversas estrategias, las que se precisan en el
presente estudio, ayudaria en el desarrollo de los productores exporten las paltas
Hass directamente, sin la necesidad de intermediarios, siendo ello uno de los
objetivos del estudio.

1.1.1 Problema general

¢Qué estrategias se implementarian para desarrollar la exportacién de paltas
Hass a Estados Unidos por parte de los productores del Valle de Huayan-
Huaral?

1.1.2. Problemas especificos

1. ¢De qué manera los costos de produccion inciden en la exportacion de
paltas Hass a Estados Unidos entre los productores del Valle de Huayan-
Huaral?

2. ¢De qué manera la falta de una adecuada asociatividad impide la
exportacion de paltas Hass a Estados Unidos entre los productores del
Valle de Huayan-Huaral?

3. ¢De qué manera la escasa tecnificacion en el proceso productivo limita la
exportacion de paltas Hass a Estados Unidos entre los productores del
Valle de Huayan-Huaral?

1.2. Objetivos de la investigacion

1.2.1 Objetivo general

Establecer que estrategias se implementarian para desarrollar la exportacion de
paltas Hass a Estados Unidos por parte de los productores del Valle de Huayan-
Huaral

1.2.2. Objetivos especificos

4. Determinar de qué manera los costos de producciéon incide en la
exportacion de paltas Hass a Estados Unidos entre los productores del
Valle de Huayan-Huaral
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5. Determinar de qué manera una adecuada asociatividad impide la
exportacion de paltas Hass a Estados Unidos entre los productores del
Valle de Huayan-Huaral.

6. Especificar de qué manera la escasa tecnificacion en el proceso productivo
limita la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos entre los
productores del Valle de Huayan-Huaral

1.3. Impacto potencial

1.3.1 Impacto teorico:

El estudio impactaria el ambito tedrico porque profundiza en conceptos y teorias
relacionadas en el uso eficiente de estrategias y herramientas competitivas que
favorezcan la exportacion, la cual abre alternativas de mejores mecanismos hacia
el proceso de exportacion, incentivando a los factores principales en el proceso
productivo, siendo ello favorable en el crecimiento comercial de los productores
de palta Hass del Valle de Huayan-Huaral. A su vez, la informacion presentada
puede servir como un apoyo a cualquier grupo de productores de diversos
productos, asimismo, como fuente teorica para otros investigadores.

1.3.2 Impacto préctico:

Proponer estrategias para mejorar y optimizar estrategias de comercializacion al
mercado norteamericano aumentaria las ganancias de los productores de palta
Hass del valle de Huayan, favoreciendo, a su vez, a toda la cadena productiva
que interviene en la produccion de este tipo de paltas, creemos que ello es
factible, ya que el producto es de calidad y podria competir con otros
productores, tanto nacionales como extranjeros.

Al implementarse estrategias competitivas que se adecue a las necesidades y
exigencias de los productores del Valle de Huayan- Huaral se podra impulsar
exitosamente la exportacion de paltas Hass en forma periddica. Beneficiando a
los productores de paltas Hass del Valle de Huayan- Huaral, a su vez,
involucrando toda la cadena productiva que se encuentre comprendida, ya en la
siembra, cosecha o distribucion de paltas Hass.

Figura 1. Esquema de investigacion del proyecto
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Fuente: (Villegas R., 2017). Elaboracion propia

La investigacion se centra en la implementacion de un modelo de asociatividad,
mayor tecnificacion en sus procesos y un analisis de los costos de produccion de
paltas Hass, ya que es aqui donde se ha podido observar los principales
problemas y limitantes de los productores de paltas Hass del Valle de Huayan-
Huaral para exportar exitosamente sus productos al Mercado Norteamericano.
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CAPITULO Il. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Antecedentes

Los antecedentes de investigacion ayudaran a situarnos en el contexto actual de
las variables de estudio. Segun Paredes (2006), los antecedentes constituyen el
marco de referencia que permite ubicar el tema de investigacion dentro del area
del conocimiento general. Se redacta en funcion a los objetivos y la justificacion.
Los antecedentes tienen que incluir una buena revision actualizada de la
bibliografia nacional y/o extranjera existente sobre el problema planteado.

Respecto al tema considero que la apertura de nuevos mercados a través de los
diferentes TLC (tratados de libre comercio) ha permitido impulsar el sector
agroindustrial en el Per(, ya que la mayoria de productos a exportar se encuentran
dentro del sector agricola, ello por la calidad de los insumos y productos
nacionales. Es evidente que no todos los productos tienen la misma demanda lo
cual se refleja en el bajo desarrollo de algunos sectores agroindustriales; en
cambio, productos como la palta Hass vienen teniendo una intensa demanda,
sobre todo en el mercado Norte Americano y Europeo, generando un
fortalecimiento al sector agroindustrial.

A pesar de la consolidacion del comercio exterior ain hay deficiencias y
limitantes comerciales entre algunos agroexportadores de paltas Hass en nuestro
pais, tales como la escasa tecnificacion e industrializacion para el cultivo,
cuidado, cosecha y manipulacién del producto, lo cual limita su comercializacion
al exterior, ya que los estandares de calidad y regulaciones para exportar
productos agricolas son exigentes, asi mismo la mayoria de las ventas y
distribucion de las paltas Hass se hace a intermediarios, para ello se acopia,
clasifica y envasa las paltas para que las empresas exportadoras (terceros)
compren al por mayor los productos, este proceso limita a la asociacion de
productores a vender sus paltas a las empresas exportadoras, ya que muchos aun
no cuentan con un centro de procesamiento de alto nivel para su comercializacion
al exterior, siendo ello un limitante para los objetivos comerciales de los
productores.

Los limitantes descritos les impiden ser competitivos a diferencia de su
competencia. Asi enviar sus productos a mercados externos. Es ante este contexto
que se desarrolla esta investigacion, la cual propone la propuesta de
implementacién de estrategias como una herramienta para mejorar y consolidar
las exportaciones de paltas Hass de Estados Unidos de los productores del Valle
de Huayan-Huaral, quienes, en la actualidad, cuentan con 400 Has sembradas con
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paltas, en su mayoria las de tipo Hass, siendo necesario contar con las condiciones
adecuadas para su exportacion.

Se han podido establecer diversos antecedentes de investigacion que guardan
relacion con el tema planteado, ello servird posteriormente para hacer una
comparacion (discusion) con los resultados obtenidos en nuestro estudio, la
exploracion de estos estudios abarcan los antecedentes nacionales e
internacionales.

Antecedentes nacionales:

Perfil del mercado

El Ministerio de Relaciones Exteriores (2011), a través de diversas
investigaciones, realizo el perfil de mercado de palta Hass en Estados Unidos;
sefiala que la industria de la palta Hass en el mercado de Estados Unidos ha
crecido significativamente en los dltimos afios, lo cual es una oportunidad de
negocio para paises exportadores de paltas Hass, mas ain para el Peru, ya que la
calidad de sus paltas es reconocida en el mercado norteamericano. Asimismo,
sefiala que el Tratado de Libre Comercio (en adelante TLC) firmado entre nuestro
pais y Estados Unidos ha beneficiado al sector agroindustrial, ya que se han
eliminado algunas barreras arancelarias que hasta antes del TLC limitaba las
exportaciones. El estudio desarrollado por el MRE concluye que si bien es cierto
que se observa oportunidades interesantes para la palta Hass peruana en Estados
Unidos, para aprovecharlas el Peru tendra que tomar acciones en la mejora de su
producto, incorporacién de estrategias de mercadeo, mejora en la tecnologia,
incorporacion de normas de calidad en la produccién, de esa manera poder
consolidarse en el mercado de Estados Unidos.

En la siguiente figura se puede apreciar el aumento del volumen de palta Hass y
otras variedades exportadas por el mercado de Estados Unidos, superando a su
produccion domeéstica, la cual es reflejo de la eliminacion de algunos aranceles y
regulaciones, permitiendo la entrada de la palta Hass y similares a gran escala.
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Figura 2. Evolucion de las importaciones de paltas Hass y similares al mercado
de Estados Unidos en los ultimos afios

Fuente: United States Departament Of Agriculture- USDA

Vidal (2010), realiza un diagnostico de las razones para elegir las paltas Hass
como producto de exportacion al mercado de Estados Unidos. El objetivo de su
estudio fue realizar un estudio de Estudio de Pre-factibilidad para la exportacion
de palta Hass a Estados Unidos, la metodologia utilizada corresponde a la aplicada
no experimental, la poblacion y muestra de estudio corresponde a la exportacion
de paltas hass del Pert al mercado de Estados Unidos, asi mismo entre sus
conclusiones refiere que la preferencia de los consumidores norteamericanos por
una alimentacién sana, las variables macroecondémicas y crecimiento de las
importaciones de palta Hass, hacen considerar factible su exportacion como una
excelente oportunidad de negocio.

Asi mismo refiere que el éxito de la exportacion de las paltas hass requiere la
puesta en marcha de la planta procesadora y con ayuda de una agencia
comercializadora que permita colocar el mercado de una forma més adecuada. Por
ello, la inversién en publicidad y ventas es elevada, dado que se gestionara la
colocacion de anuncios en diversos medios, lo cual serd una ventaja competitiva
frente a los demas exportadores, y de alguna forma, al ser también una novedad,
en cuanto a pais exportador, se pretende obtener un mayor porcentaje del
mercado.

Sanchez (2008), explord el perfil del mercado de la palta en el mundo. Respecto al
perfil del mercado de Estados Unidos sefialdé que los consumidores de paltas en
Estados Unidos, presentan diversas caracteristicas, tales como ser consumida por
mujeres entre 25-54 afios, de nivel socio econémico alto y de estudios superiores,
personas que se preocupan por su salud y de mente abierta en el consumo de
productos orgéanicos. Asimismo, sefiala que valoran la calidad, frescura, valor
nutritivo y sabor de los productos que consumen, teniendo la palta Hass peruana
todas esas caracteristicas, la cual es considerada un producto de alta calidad en los
mercados foraneos.

Villarroel (2014), realiz6 una investigacidn respecto a la exportacion de la palta
Hass al mercado de EE.UU vy su relacion en el desarrollo del sector agroindustrial
peruano, el cual propuso como objetivo determinar como la exportacién de la
palta Hass al mercado de EE.UU se relaciona con el desarrollo del sector
agroindustrial peruano, 2013. La metodologia utilizada corresponde al descriptivo
correlacional de disefio no experimental. La poblacion de estudio estuvo
conformada por los agroexportadores de palta Hass ubicados en Huaral los cuales
suman a 28 instituciones entre asociaciones y agroexportadores de palta Hass
ubicados en Huaral. Asimismo, su muestra de estudio después de aplicar la
formula estadistica corresponde a 16 asociaciones de agroexportadores. Los
instrumentos de recoleccion de datos fueron la observacion, revision bibliogréfica,
cuestionario. Entre las conclusiones mas relevantes del estudio se pudo determinar
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que las palta Hass peruana se caracterizan por su sabor, valor nutritivo, grado de
conservacion, etc.; segun el 65.4% de las empresas exportadoras peruanas
encuestadas uno de los factores de la gran demanda de palta Hass en el mercado
de Estados Unidos es su valor nutritivo, y su calidad. Ello ha generado que el
producto peruano sea muy requerido, favoreciendo asi en el crecimiento del sector
agroindustrial.

Ene | Feb. | Mar | Abr. | Mayo | Jun. | Jul. | Ago. | Sep. | Oct. | Nov. | Dic.
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Sudafrica

California

Florida -

Figura 3. Estacionalidad de la produccion de palta Hass

Fuente: PROMPERU, SIICEX (2012)

Estrategias competitivas en la agroexportacion

Arrincon (2009), explora la relacidn entre estrategias y ventajas competitivas para
el desarrollo de las Pyme agroindustriales. Su objetivo de estudio es determinar la
relacion entre estrategias competitivas y el desarrollo de las Pymes
agroindustriales. El tipo de investigacion corresponde al descriptivo no
experimental. Los instrumentos de recoleccion de datos corresponden a la
observacién, revision bibliografica, encuesta. Asi concluye que la incorporacién
de las estrategias permitird fortalecer el desarrollo de las Pyme agroindustriales,
pero para ello se deben de identificar las fortalezas y debilidades de la empresa; a
partir de ello aplicar estrategias competitivas para la consolidacion de las Pyme
agroindustriales. Asimismo, determind que las Pyme Agroindustriales, para
desarrollarse en un escenario de competitividad global que les permita distinguirse
en el desempefio con sus competidores, deben de innovar las areas centrales de la
empresa, mercadeo, costos y gestion.

A su vez, Elias (2010), en un articulo describe que la innovacion es un elemento
fundamental para incrementar la produccion en el sector agricola y que en la
agricultura de nuestro pais se observa que el segmento predominante corresponde
a una agricultura extensiva de baja rentabilidad y poco competitiva como
resultado de su baja productividad y débil articulacion al mercado. En particular,
el productor agrario se caracteriza por su bajo nivel educativo y limitado acceso a
servicios basicos y productivos, lo que hace que dispongamos de recursos
humanos debilitados. Para superar esta realidad sugiere capacitar a los
agricultores, asociarlos y dotarles de herramientas que les permita contar con un
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producto de calidad, sistema de produccion de primer nivel que los ponga a la par
de sus competidores.

En la figura se puede apreciar las hectéreas de paltas Hass en el Per( y como estas
han ido evolucionando con los afios; parte de ellos se relaciona con lo descrito por
Elias (2010), ya que a partir del 2000 se puede evidenciar un aumento
significativo del area para las paltas Hass. Parte de ello es por la tecnificacion en
su cultivo, lo cual genera un producto de alta calidad con demanda internacional,
obligando a contar con mayores hectareas de cultivo.

AR0s Nacional | La Libertad | Lima Ica Junin Ancash | Arequipa
2000 8680 676 1889 | 692 2873 246 171
2001 10266 1131 2669 | 702 3158 296 173
2002 10322 1141 2644 | 698 3247 298 175
2003 11163 1681 2786 | 692 3347 302 190
2004 11691 1678 2940 | 738 3634 302 198
2005 11690 1689 3103 | 768 3255 300 198
2006 12412 1715 3262 | 977 3249 324 196
2007 13603 1844 3465 | 1404 3354 305 252
2008 14370 2111 3502 | 1440 3514 305 293
2009 16292 2312 3811 | 1771 3958 620 319
2010 17750 2677 3973 | 1900 4050 642 374
2011 19339 3427 4279 | 2124 3916 677 413
2012 23642 4743 4348 | 2429 3946 2392 467
2013 25750 5776 4615 | 3043 3904 2452 576

Figura 4. Areas de cultivo de palta Hass en el Pert (Ha)

Fuente: MINAG

Como complemento a lo descrito por Elias (2010), es importante sefialar qué es la
agroexportacion, ya que es parte de nuestras variables de estudio. Segun el
Minagri (2005), la agroexportacion es la fase final y la de mayores exigencias de
la produccién agropecuaria, a la que se debe brindar especial atencion. Refiere
gue en una economia global se compite en todos los mercados y las demandas de
los consumidores en cada mercado exigen que la calidad, oportunidad, precio y
forma de presentacion de los productos, entre otras exigencias, satisfagan sus
deseos, que de no ser atendidas convenientemente conllevan al fracaso de
cualquier proyecto de exportacion. Es ante esta descripcion que se torna
importante implementar estrategias competitivas como una herramienta de éxito
comercial en la exportacion de productos, especificamente paltas Hass.

En la figura siguiente se aprecia la evolucion del precio promedio anual de
exportacion de palta fresca a Estados Unidos
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Figura 5. Precio promedio anual de exportacion de palta fresca a Estados Unidos

Fuente:

Minagri

El andlisis y exploracion de la importancia de la cadena de suministro para la
exportacion de paltas Hass ha sido investigada por Gonzalo (2012), el objetivo de
su estudio fue proponer el disefio de una cadena de abastecimiento integral de la
palta Hass a Estados Unidos en la region de La Libertad que permita maximizar el
valor generado del producto. El disefio de estudio propuesto fue el aplicativo. Su
muestra de estudio esta representada por las exportaciones de palta Hass en el

Peru.

Los instrumentos de recoleccion de datos utilizados corresponde a la encuesta, asi
mismo concluye que en el Perd, se produce grandes cantidades de palta gracias a
la biodiversidad de sus valles y condiciones climatologicas es por ello que se
exporta al mundo siendo su principal mercado Estados Unidos, aunque también
indica que los altos niveles de competencia en el mercado interno y externo ha

llevado a

las empresas a implementar estrategias de mercadeo, el cual abarca todo

el proceso productivo, ya que no es suficiente mejorar algunos procesos, sino que

este debe

ser integral. Incide en la importancia de contar con una gestion efectiva

de la cadena de suministro, el cual permitira competir con éxito en los mercados

actuales,

concluye que la implantacion de mejores practicas en areas como la

planificacion del suministro y la demanda, produccion, transporte, almacenaje,
compras y servicio al cliente.

Seminario (2013), propuso un disefio de implementacion de un sistema de gestion
comercial para la exportacion de paltas Hass entre los agricultores de Huaral. El
cual plante6 como objetivo principal de su estudio proponer el disefio para la
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implementacién de un sistema de gestion comercial para la exportacion de paltas
Hass en el Valle de Huaral.

En la misma linea este autor menciona que la metodologia empleada correspondid
a la aplicativa de disefio no experimental, la poblacién de estudio estad conformada
por los agricultores de palta hass del valle de Huaral, la muestra final lo
conforman la asociacion de productores de paltos Hass en el valle de Huaral
“Santa Rosa”; cuenta en la actualidad con 32 miembros propietarios. Entre las
conclusiones més importantes del estudio se pudo determinar que la asociacion
presenta limitantes en los diversos procesos productivos de las paltas Hass, ello le
impide comercializar sus productos al exterior en forma directa, teniendo que
vender sus productos a empresas intermediaras (exportadores), los cuales no le
dan el valor al producto (paltas Hass) que la asociacion considera, siendo ello un
desmedro en los intereses econdmicos de los agricultores.

Asimismo, se ha propuesto un sistema de gestion comercial con la intencion que
ayude a la asociacién de productores de paltos Hass del valle de Huaral a exportar
sus productos directamente, ello hace necesario darle el valor adecuado al
producto, mejorar los procesos de produccién a través de instalar una planta de
procesamiento, contar con un area de laboratorio para mejorar la calidad del
producto, identificar el mercado a exportar y a la competencia, asi mismo contar
con un grupo de vendedores expertos en enviar productos al exterior. Todo ello es
posible si se cuenta con el financiamiento necesario, asi mismo la decision de los
miembros de la asociacién para realizar los cambios propuestos.

Céceres, A, et al (2008), realizaron un estudio de la cadena de palta de Luricocha
con criterios de equidad, inclusién y sostenibilidad ambiental, en la cual describe
su problematica respecto a los agricultores de paltas de la zona de Luricocha,
quienes deben enfrentar el grave problema de la pobreza teniendo la dificil tarea
de encontrar alternativas que le permitan acceder a mejores oportunidades de
mercado. Ante ello la cooperacion con estamentos nacionales e internacionales se
hace vigente, ya que la calidad de las paltas de esta zona es reconocida en el
mercado interno, y su exportacion en grandes volimenes requeriria de la
capacitacion en técnicas de siembra, cuidado de la planta, fertilizacion, cosecha,
procesado, embalaje, tecnificacion de riego, estrategias de mercadeo, etc.

Si bien es cierto la participacion del Gobierno Local, Regional y Central ha sido
brindar su apoyo a través del otorgamiento de asistencia técnica, infraestructura de
riego, promocion de la palta a través del fomento de la exportacion y en algunos
casos realizar labores de empoderamiento. Sin embargo su participacion es aun
limitada, puesto que durante el trabajo de campo los pobladores mostraron su poca
satisfaccion con el gobierno municipal actual, haciendo hincapié que no existe una
preocupacion real en terminar con los problemas mas criticos de la zona, como es
el caso de la escasez de agua, lo que implica para los agricultores la poca
conexion del alcalde con el pueblo de Luricocha lo que va repercutir también en el
debilitamiento de las organizaciones ya existentes y la débil voluntad de
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organizarse debido a que el alcalde es la primera autoridad publica llamada a
concertar y promover medidas de empoderamiento.

Antecedentes internacionales:

Martinez (2009), realizé el estudio del mercado para exportacion del aguacate
Hass, producido en el Municipio de Pueblo Nuevo Vifias, Santa Rosa en
Guatemala. Su objetivo de investigacion fue establecer la viabilidad de
exportacion del aguacate Hass, producido el Municipio de Pueblo Nuevo Vifias,
Santa Rosa. EI método empleado corresponde al aplicativo no experimental. La
poblacién de estudio lo conforma el mercado exportador de aguacate hass del
Municipio de Pueblo Nuevo Vifias, Santa Rosa. Entre las técnicas de recoleccion
de datos figuran la revision bibliografica, entrevistas y encuestas. Entre sus
conclusiones méas relevantes se pudo determinar que la demanda de Estados
Unidos de Norteamérica al afio 2007 fue de aproximadamente 331.250 toneladas,
que indica un futuro muy prometedor para el aguacate Hass proveniente de
Guatemala. Asi también se concluyé que los principales competidores de
Guatemala en el pais norteamericano son: México que el afio 2007 superaba el
millon de toneladas anuales y Chile las 245.00 toneladas anuales, que
conjuntamente abarcan el 50% del mercado.

Troncoso, Aguirre, Manriquez, Mundigo, (2008), analizaron un estudio en
funcién a los factores que inciden en el precio de palta Hass chilena, sefialaron
que los mercados de destino son muy influyentes en el precio, seguido de los
meses de comercializacion y, en Gltimo término, el calibre. Los mercados
europeos y argentinos tienen impactos negativos significativos en el precio en
tanto que, con la excepcién de Houston, los mercados norteamericanos y Tokio
tienen impactos positivos. En cuanto al mes de comercializacion, los resultados
apuntan a favor de una cosecha tardia, cercana al mes de Diciembre. El tamafio,
con una influencia positiva aunque poco significativa sobre el precio, también
favorece una cosecha tardia. Del estudio se pudo concluir que la proporcion del
mercado esta inversamente relacionada con el precio, mostrando que la palta
obtiene mejores precios en los mercados donde tiene una baja presencia. El origen
es también importante. En la Union Europea los productos provenientes de Kenia
obtienen precios bajo el promedio, en tanto que aquellos provenientes de México,
Espafa y Sudéafrica son premiados en el mercado. En EUA la palta proveniente de
Florida es castigada, en tanto, que aquella producida en Republica Dominicana o
California, obtiene precios sobre el promedio.

Troncoso, Esparza, Vergara, (2007), realizaron un estudio relacionado a la
produccién de aceite de palta en Chile, una alternativa de negocio a través del
valor agregado de la palta. El objetivo de su investigacion fue proporcionar a los
pequefios y medianos Productores de Palta de la zona Central de Chile, un estudio
y evaluacion estratégica en relacion a la produccion del Aceite de Palta
Extravirgen en Chile, como alternativa de mayor valor agregado. La metodologia
utilizada corresponde a la descriptiva no experimental. La muestra de estudio lo
conforman los pequefios y medianos productores de palta de la zona Central de
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Chile, los métodos de recoleccion de datos utilizados corresponden a la encuesta,
entrevista, revision documental.

Asi mismo entre las conclusiones mas relevantes de la investigacion se pudo
determinar que si bien no existe una condicion critica en la comercializacion y la
produccion de Palta, la situacion de riesgo sobre el principal Mercado de
Exportacion de la Palta sumado a un bajo consumo Nacional, crean gran
inestabilidad e incertidumbre en el mercado local, las que impactan negativamente
a los medianos y pequefios productores. Asi mismo es relevante aprovechar la
mayor oportunidad que ofrecen los mercados extranjeros, especificamente, el
Mercado Norteamericano, Asiatico y Europeo, donde existe un consumidor final
sensible a las caracteristicas de nuestro producto dado un mayor conocimiento de
este y el cual esta dispuesto a pagar por ellas, en especial si el producto es de
calidad y es de palta chilena, altamente posicionada.

Guzman, Vera, (2012), realizaron un disefio de plan estratégico para incrementar
las exportaciones de aguacate (paltas) hacia el mercado francés. El objetivo de su
investigacion fue disefiar un plan estratégico para incrementar las exportaciones
de aguacate (paltas) hacia el mercado francés, asi mismo analizar la competividad
de los aguacates ecuatorianos en relacion a la de los paises competidores. La
poblacién de estudio lo conforman las exportaciones de aguacate al mercado
francés, los instrumentos de recoleccion de datos utilizados corresponde a la
revision tematica, encuestas y entrevistas. Las conclusiones mas relevantes del
estudio determinaron que es importante la organizacion y union de los productores
de aguacate para que exista compromiso en llevar a cabo el plan estratégico
propuesto, asi mismo refiere que para ingresar al mercado francés se necesitara de
un gran esfuerzo y labor en el area comercial, donde la incorporacion de
estrategias de venta se hace necesario para competir con otros paises
exportadores.

Ramirez (2008), disefi6 una propuesta de conformacion de la asociacion de
productores de aguacate a nivel nacional para satisfacer necesidades de
exportaciéon, los objetivos de su investigacién fueron determinar areas,
volumenes, calidad y destino de la produccion de aguacate, establecer un
diagnostico preliminar sobre los principales problemas fitosanitarios asociados a
la produccion de aguacate, estimar los costos de produccion en campo, y de venta,
recopilar inquietudes y problemas que se presentan en el sistema organizativo de
los productores de aguacate. La metodologia del estudio corresponde al tipo
aplicativo. La poblacion de estudio lo conforman la asociacién de productores de
aguacate a nivel nacional, los métodos de recoleccion de datos utilizados
corresponden a la revision bibliogréfica, censo, encuestas, entrevistas. Entre las
conclusiones de mayor relevancia se pudo determinar que si los agricultores
mejoran los estandares de calidad en la produccién de sus productos tendran la
posibilidad de producir como para exportarlos a mejores precios y asi veran
mejorada su calidad de vida y de las personas involucradas en el proceso.

Asimismo, refiere que el producto esta teniendo una gran acogida a nivel nacional
para satisfacer las necesidades de exportacion de aguacate, principalmente a
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paises europeos por ser un mercado muy interesado en productos frescos
naturales.

Morales, Gamboa, (2009), analizaron el aguacate (paltas) como eje estratégico en
el desarrollo regional en Nayarit, México. Los autores describen que en la
actualidad México mantiene el primer lugar en produccion y exportacion, siendo a
su vez Michoacan el estado que cosecha la mayor produccion; sin embargo el
cultivo se ha extendido a otras entidades federativas y Nayarit ocupa el segundo
lugar en produccion, dedicando los municipios de Tepic, Xalisco y San Blas el
mayor nimero de hectareas para producir este fruto. Refieren que el objetivo de
su estudio es analizar las condiciones enfrentadas por los productores de aguacate
en el estado de Nayarit y las posibilidades que la cadena agroalimentaria ofrece
para el desarrollo regional. Parte del estudio consiste en identificar los factores
ambientales, econdémicos y sociales que estan limitando el desarrollo de los
aguacateros de Nayarit, se hace un analisis documental y trabajo de campo,
mediante entrevistas y encuestas. Se hace énfasis en los problemas principales, sus
causas, sus efectos y la dimension de los mismos. Al mismo tiempo, se identifican
las potencialidades y oportunidades que tienen los productores de aguacate en el
estado. Asi también, indican que la implementacion de estrategias comerciales es
necesaria para consolidar el aguacate de la region Nayarit frente a otras regiones y
paises competidores.

Patifio, Largo, (2010), desarrollaron el estudio Formulacion de un plan de
negocios para la exportacion de aceite de aguacate, con el objetivo de constituir
una empresa comercializadora de Aceite de Aguacate a nivel Internacional,
rentable econdmicamente y con excelente calidad en sus procesos, asi también el
de proveer al mercado un producto de excelentes caracteristicas nutricionales y de
facil consumo. La metodologia de estudio es la aplicada ya que se desarrollara un
plan de negocio para la exportacion del valor agregado: aceite de palta. La
poblacion de estudio lo conforman las exportaciones de aguacate. Los métodos de
recoleccion de datos utilizados corresponden a la revision bibliografica y la
encuesta. Entre sus conclusiones mas relevantes se pudo determinar que el
mercado del aceite de aguacate es amplio a nivel internacional, razén por la cual
se presentan perspectivas favorables para el crecimiento de las exportaciones de
este producto. Asi mismo se determin6 que a nivel de viabilidad comercial, se
mostraron cifras de importaciones anuales que superan ampliamente las
expectativas de venta y en donde comparadas con el precio de venta de otro
paises, es muy accesible mostrando que el mercado es suficientemente amplio
para ingresar de manera conservadora y sin grandes pretensiones con el fin de
cumplir satisfactoriamente las metas propuestas.

Zapata (2009), realizé un andlisis de las potencialidades y de los factores que
limitan el desarrollo de su sector agropecuario y una propuesta de plan estratégico
para su desarrollo. Su objetivo de estudio fue obtener un conocimiento s

istematizado sobre la realidad del sector agropecuario. EI método de estudio
utilizado correspondi¢ al aplicativo no experimental. Los méetodos de recoleccion
de datos corresponden a la revision temética, observacion, encuesta y entrevistas.
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Entre sus conclusiones de mayor relevancia se pudo determinar que existe una
produccion diversificada agricola tanto en cultivos transitorios como algodon,
maiz, frijol, marigol, aguacate sorgo, yuca, arroz, como en cultivos permanentes:
platano, limén, mango y otros frutales como coco, papaya, mandarina, naranja,
tamarindo, ciruela, mango ciruelo. Lo mismo puede decirse de la produccion
ganadera, consistente en vacunos, caprinos, ovinos y porcinos y de la produccion
forestal, donde el algarrobo y el zapote son las especies dominantes.

Asimismo, se identificO que existen organizaciones de los productores
agropecuarios, sobre todo las de riego y la de pequefios ganaderos, pero con bajo
nivel de gestion. Lo que impide el desarrollo de la organizacion son los fracasos
en su gestion, la poca credibilidad en sus dirigentes por su poca capacidad y
transparencia y el individualismo predominante.

Ortega (2008), hace un estudio respecto al valor nutrimental de la pulpa fresca de
aguacate Hass, el cual puede ser utilizado como estrategia comercial para su
exportacion. Describe la importancia de los compuestos encontrados en la
estructura de las Proteinas y de la grasa del aguacate, también considerados como
esenciales en virtud de no poder ser sintetizados por el organismo humano a partir
de otros compuestos o0 elementos y que necesariamente tienen que ser
incorporados dentro de la dieta; estos son los aminoacidos y los &cidos grasos
esenciales. Asi mismo indica que el mercado de Estados Unidos es uno de los
principales consumidores de paltas Hass, porque consideran que es un alimento
protector, ya que su aporte calorico estd acompafiado de principios activos
esenciales. EI Aguacate fresco es un excelente alimento, rico en nutrientes, ya que
los contiene tanto en cantidad, calidad y un armonico balance que permite su
Optimo aprovechamiento.

Rodriguez, Pérez, Paredes, (2010), realizaron el estudio sobre el panorama del
cultivo de palta para la Argentina: dinamica comercial en el periodo 2005-2009,
donde describen que la exportacion argentina de palta no muestra una tendencia
clara; en alguna medida, ello se debe a la caracteristica de veceria intrinseca de
este frutal (a un afio de abundante produccién le sigue otro de bajos rendimientos,
lo que genera oscilaciones en cantidad y calidad de la fruta cosechada), como asi
también a la situacion del mercado. Asi tambien indicaron que en cuanto a la
estacionalidad de los precios y teniendo en cuenta el periodo analizado, los
valores mas elevados se ubicaron entre noviembre y mayo, coincidiendo con la
época de escasez del producto y su importacion. Los menores precios ocurrieron
entre junio y octubre, en concordancia con la época de mayor produccion
nacional.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1. Estrategias competitivas

2.2.1.1 Definicion de estrategias

La estrategia tiene su fundamento cientifico en el analisis estratégico, mision,
vision, en el andlisis situacional, interno, externo, matrices, escenarios,
redefinicion de la mision, vision y objetivos, estrategias y programas,
implementacion, seguimiento y control, la vinculacion entre los objetivos con
las estrategias, la participacion activa de los involucrados, la evaluacién de
desempefio de los mismos que se encuentran responsables de las
organizaciones (Aranda, 2007).

Asimismo, la estrategia es descrita como la direccion y el alcance de una
organizacion a largo plazo; consigue ventajas para la organizacion a través de
su configuracion de los recursos en un entorno cambiante, para hacer frente a
las necesidades de los mercados y cumplir las expectativas de los accionistas
(Castro 2010). Confirmando la definicibn de que la estrategia es la
determinacion de las metas y objetivos de una empresa a largo plazo, las
acciones a emprender y la asignacion de recursos necesarios para el logro de
dichas metas (Chandler, 2003).

2.2.1.2 Definicion de estrategias competitivas

Segun Espindola (2002), la estrategia competitiva es el patron de los
principales objetivos, propositos 0 metas, las politicas y planes esenciales
para alcanzar los objetivos establecidos; en esta se definan la clase de
negocios, o0 si la empresa esta o quiere estar y la clase de empresa que es y
quiere ser. Asimismo, Hill (2005), describe la estrategia competitiva como un
conjunto de acciones que la empresa pone en practica para asegurarse una
ventaja competitiva sostenible, pues, una ventaja competitiva preserva los
beneficios frente a los competidores, presentes o potenciales que buscan
ventajas competitivas.

A su vez, Porter (2006), refiere la estrategia competitiva como aquella
estrategia que supone una accion ofensiva o defensiva con el fin de crear una
posicion defendible frente a las cinco fuerzas competitivas, de tal modo que
se obtenga un resultado superior al promedio de las empresas competidoras
del sector industrial. La estrategia competitiva implica posicionar a una
empresa para maximizar el valor de las capacidades que la distinguen de sus
competidores, a la vez el objetivo de cualquier estrategia genérica es ‘“crear
valor para los compradores”.

Otra perspectiva respecto a la definicion de estrategias competitivas nos
proporciona Lussier (2004), quien refiere que las estrategias competitivas que
desarrollan las empresas son un factor fundamental para saber la forma en
que éstas van a competir en los mercados y de ellas dependera si se tiene o
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no éxito en su gestion empresarial. Es de suma importancia que las empresas
puedan identificar la estrategia o0 conjunto de estrategias mas eficaces para
competir eficientemente. Solo estableciendo la estrategia pertinente se pueden
lograr las metas y objetivos propuestos por las empresas. Para que una
estrategia sea exitosa, ésta debe ser coherente con los valores y las metas,
con los recursos y capacidades de la misma, con su entorno, con su estructura
sistemas organizativos.

2.2.1.3 Planeamiento estratégico

Martinez (2006), indica que la Planificacion Estratégica: “Es un documento
que sintetiza a nivel econdmico-financiero, estratégico y organizativo el
posicionamiento actual y futuro de la empresa y cuya elaboracion nos
obligara a plantearnos dudas acerca de nuestra organizacion, de nuestra forma
de hacer las cosas y a marcarnos una estrategia en funcion de nuestro
posicionamiento actual y del deseado.”

Asimismo, Cuervo (2003), sefiala que la planificacion, “bajo el enfoque
estratégico, es concebida como un proceso mediante la cual los decisores en
una organizacion analizan y procesan informacion de su entorno interno y
externo, evaluando las diferentes situaciones vinculadas a la ejecutoria
organizacional para prever y decidir sobre la direccionalidad futura.”

Garcia (2011), describe que en un momento como el actual, en el que la
competencia es cada vez mas intensa, el area de ventas es muy importante
para la competitividad de la empresa. Por ello, un plan de ventas, técnicas de
ventas, presupuesto de ventas, procesos, fuerza de ventas, fijacion y control
de objetivos, politicas retributivas, etc. son claves para ser competitivos.
Para la gestion de ventas es importante:
- Definicién de un plan de ventas a partir de los objetivos corporativos
y/o del plan de Marketing.
- Diagnostico del area de ventas a todos los niveles.
- Planes de accion consecuentes.
- Definicidn de procedimientos internos para la gestion del equipo de
ventas.
- Seguimiento semanal y mensual de los resultados.

Asimismo, Garcia (2011), indica que para desarrollar un Plan Estratégico de
ventas debemos seguir una serie de pasos:

Conoce tu producto o servicio. Desde el punto de vista de ventas, tienes que
detectar las caracteristicas de tu producto o servicio y, posteriormente,
convertir dichas particularidades en beneficios. ¢Cudl es la diferencia? Una
caracteristica sélo describe, mientras que un beneficio, ademaés, genera una
emocion en las personas. Después, encuentra tu “ventaja”. En otras palabras:
“qué servicios ofrece tu despacho que ningun otro pueda superar”.

31



Cual es nuestra diferencia de nuestro producto o servicio respecto a la
competencia, que ofrecemos que la competencia no, porque razén nos
deberian comprar a nosotros. Como debemos implementar estas ventajas para
que mi cliente pueda experimentarla. No usar las palabras precio, diferente,
servicio, calidad, confianza, para describir nuestro diferencial, son palabras
muy subjetivas y que todos utilizan, por lo que ya no presenta ninguna
diferencia.

Cual es nuestro cliente objetivo. A quién vamos a vender. No vale vender a
todo el mundo, cuanto mas focalicemos nuestro trabajo més posibilidades de
éxito tendremos con él. Mas podremos dirigir nuestras acciones hacia las
necesidades de este colectivo.

Competencia. Quienes son nuestros competidores, que hacen, como lo hacen.

Conocimiento del mercado. En primer lugar, entérate quién es tu
competencia, enfocate en tu sector y detecta cual es la oferta existente. Con
base en esta investigacion, desarrolla tu “ventaja Ginica de compra”, la cual
respondera la siguiente pregunta que te hara el cliente: ¢por qué comprarte a
ti? La respuesta debe acompafarse de la ventaja y los beneficios que
distinguen a tu negocio frente a los demas.

Técticas. Es conveniente hacer un listado de tacticas alineadas con la
estrategia descrita, son las acciones, cosas que voy a hacer, y que nos van a
permitir alcanzar los objetivos. Todas deben ser medibles, y deben tener un
responsable de ejecutarlas, un periodo de inicio y fin, y un coste y el retorno
de la inversion.

Fuerza de ventas. La primera interrogante es: ¢quién va a llevar mi oferta al
mercado? Los integrantes de tu fuerza de ventas tienen que estar capacitados
para transmitir con efectividad todos los beneficios y ventajas que distinguen
a tu empresa.

Plan Anual de Ventas. Previsiones. Es importante trabajar con el total de
ventas y realizar una estimacién lo mas cientifica posible respecto a lo que se
puede vender en el ejercicio. Analiza varias posibilidades y escenarios. Es por
ello considerado como la proyeccion a futuro mas importante que tiene una
empresa, del cual derivan los planes de los demas departamentos de la
organizacion.

Es mucho mas sencillo que una empresa alcance el cien por ciento de sus
ventas si encuentra la mezcla perfecta entre estas tres estrategias y lo adiciona
con inteligencia de mercado para desarrollar un plan de accion que servira de
guia para focalizar a su equipo comercial en la ejecucion de sus actividades
diarias.

Todas las empresas intentan incrementar sus ventas basandose en la primera
estrategia: “conseguir clientes nuevos”, no importa lo que cueste y a veces
cuesta mucho. Las estadisticas dicen que, si bien nos va, de cada diez
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ANALISIS DE SITUACION

propuestas que se entregan solo una se concretara en una venta, esto, desde
luego, depende de varios factores como el producto, el mercado, la industria,
entre otros.

FORMULACION DE OBJETIVOS
Y ESTRATEGIAS

r———
-
Andlisis externo Establecimiento da objetivos
Mercado comerciales
Competancia Saleccion de 1a astrategia
Seclor
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Analisis interno T
Marketing
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Organizacion
Otros Acciones y programas de
~ marketing mix
L ) Planificacion temporal
Presupuestos

Figura 6. Proceso de la gestion comercial

Fuente: Garcia (2007). Gestion comercial de la pyme: Herramientas y técnicas basicas para
gestionar eficazmente su empresa

2.2.1.4 Estrategias de mercado

Las estrategias de mercado es un conjunto de acciones encaminadas a la
consecucion de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y defendible
frente a la competencia, mediante la adecuacion entre los recursos y
capacidades de la empresa y el entorno en el cual opera, y a fin de satisfacer
los objetivos de los mudltiples grupos participantes en ella (Munuera y
Rodriguez, 2007).

No se puede atraer a todos los compradores del mercado, o al menos no en la
misma forma reconocen todas las empresas en la actualidad. Se deben de
desarrollar varias estrategias de mercado ya que los compradores son
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demasiado numerosos Yy estan distribuidos de acuerdo a sus necesidades y sus
practicas de compra (Kotler, 2012).

Identificar los
de Grupos de
Interés Critico

\ icion de \Deﬁniciﬁn de
.05 Objetivos /Prioridades ) Metas

3
Andlisis de \ Andlisis de
Entorno 4 / Empresa |

Mercado [FODACompaiiia, Objetivos Temas | Metasparael | Establecer
Consumidor Empresa criticos logrodel los | planesde
Competencia Marketing | paralograr  objetivos | accion por

Canal Ventas  los objetivos KPI's objetivo

Figura 7. Planeamiento de gestion de ventas

Fuente:http://www.docstoc.com/docs/120916000/%EF%BF%BDCY%EF%BF%BDmo-
preparar-un-Plan-de-Ventas

2.2.1.5 Dimensiones de las estrategias competitivas

Porter (2004), sefiala las estrategias competitivas, las cuales son tomadas
como dimensiones. Porter identificd tres estrategias genéricas que podian
usarse individualmente o en conjunto, para crear en el largo plazo esa
posicion defendible que sobrepasara el desempefio de los competidores en
una industria. Esas tres estrategias competitivas genéricas fueron:

El liderazgo en costos. Esta fue una estrategia muy popular en la década de
los 70°s, debido al concepto muy arraigado de la curva de experiencia.
Mantener el costo més bajo frente a los competidores y lograr un volumen
alto de ventas era el tema central de la estrategia. Por lo tanto la calidad, el
servicio, la reduccion de costos mediante una mayor experiencia, la
construccion eficiente de economias de escala, el rigido control de costos y
muy particularmente de los costos variables, eran materia de escrutinio férreo
y constante.
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Los clientes de rendimiento marginal se evitaban y se buscaba la
minimizacién de costos en las areas de investigacion y desarrollo, fuerza de
ventas, publicidad, personal y en general en cada area de la operacion de la
empresa. Si la empresa tenia una posicion de costos bajos, se esperaba que
esto la condujera a obtener utilidades por encima del promedio de la industria
y la protegiera de las cinco fuerzas competitivas.

En la medida en que los competidores luchaban mediante rebajas de precio,
sus utilidades se erosionaban hasta que aquellos que quedaban en el nivel mas
proximo al competidor mas eficiente eran eliminados. Obviamente, los
competidores menos eficientes eran los primeros en sufrir las presiones
competitivas.

Lograr una posicion de costo total bajo, frecuentemente requeria una alta
participacion relativa de mercado (se refiere a la participacion en el mercado
de una empresa con relacion a su competidor mas importante) u otro tipo de
ventaja, como podria ser el acceso a las materias primas. Podria exigir
también un disefio del producto que facilitara su fabricacion, mantener una
amplia linea de productos relacionados para distribuir entre ellos el costo, asi
como servir a los segmentos mas grandes de clientes para asegurar volumen
de ventas. Como contraprestacion, implementar una estrategia de costo bajo
podria implicar grandes inversiones de capital en tecnologia de punta, precios
agresivos y reducir los margenes de utilidad para comprar una mayor
participacion en el mercado.

La diferenciacion. Una segunda estrategia era la de crearle al producto o
servicio algo que fuera percibido en toda la industria como Unico. La
diferenciacion se consideraba como la barrera protectora contra la
competencia debido a la lealtad de marca, la que como resultante deberia
producir una menor sensibilidad al precio. Diferenciarse significaba sacrificar
participacion de mercado e involucrarse en actividades costosas como
investigacion, disefio del producto, materiales de alta calidad o incrementar el
servicio al cliente. Sin embargo, esta situacion de incompatibilidad con la
estrategia de liderazgo de costos bajos no se daba en todas las industrias y
habia negocios que podian competir con costos bajos y precios comparables a
los de la competencia.

El enfoque. La tercera estrategia, consistia en concentrarse en un grupo
especifico de clientes, en un segmento de la linea de productos o en un
mercado geogréafico. La estrategia se basaba en la premisa de que la empresa
estaba en condiciones de servir a un objetivo estratégico mas reducido en
forma mas eficiente que los competidores de amplia cobertura. Como
resultado, la empresa se diferenciaba al atender mejor las necesidades de un
mercado-meta especifico, o reduciendo costos sirviendo a ése mercado, 0
ambas cosas.
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2.2.2 Estrategia comercial

2.2.2.1 Concepto de estrategia comercial

Segun Sanchez (2006). La Estrategia Comercial es el plan para llevar los
productos al mercado y sobrevivir en el tiempo. Sin un plan, facilmente
podemos perder el rumbo y perder el negocio.

Esta estrategia comercial o estrategia de marketing, es una combinacién de
herramientas que le permitiran llegar al mercado que usted busca. Estas
herramientas se resumen en las "5 P" del marketing: producto, precio,
promocion, plaza, personal.

Al elaborar esta estrategia, se supone que estan definidos los temas mas
amplios y prioritarios: la razén de ser del negocio, los objetivos generales y
de largo plazo que se espera alcanzar, etc.

Se aplicé un modelo basado en 4 etapas:
- Diagnéstico: Andlisis interno y externo (FODA)
- Disefio: Definir la estrategia (5P)
- Implementacion: Hacer realidad las decisiones tomadas

- Medicion de resultados: Control de gestién para evaluar el éxito de
nuestra estrategia

2.2.2.2 El marketing mix

Segun Rodriguez (2006). EI Marketing Mix es una herramienta que los
mercadodlogos utilizan para alcanzar metas a través de la combinacién de
elementos o mezcla (mix). Los elementos controlables por la empresa forman
el marketing total o marketing mix: producto (product), precio (price),
promocion (promotion) y distribuciéon (placement) que componen lo que
también se conoce con el nombre de las cuatro P del marketing. Estas
variables pueden ser combinadas de distintas formas, segun el caso concreto,
y por eso se emplea el término mix, “mezcla” en inglés.

La mezcla de mercadotecnia se define como “el conjunto de herramientas
tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir
una respuesta deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia
incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su
producto”.

Asimismo, Rodriguez (2006), enumera los componentes del marketing mix:
- Producto: la empresa conseguira sus objetivos de ventas en la medida
que su producto se adapte a las necesidades del consumidor. Se debe
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definir, por tanto, las caracteristicas que este producto ha de reunir
para atender al mercado o al segmento de mercado al que va dirigido.

- Precio: Se debe fijar por encima del coste total medio para obtener
beneficios, sin embargo, existen limitaciones derivadas del entorno
competitivo en que se encuentra la empresa y de la actitud del
consumidor.

- Promocion o comunicacién: para que un producto sea adquirido se
debe disefiar actividades de publicidad y relaciones publicas para
darlo a conocer y orientar al consumidor para que lo compre.

- Distribucién: es necesario hacer llegar el producto al sitio y en el
momento adecuado. Esto implica determinar los medios de transporte
y los canales de distribucion més idoneos.

2.2.2.3 Estrategias enfocadas en el marketing mix

Gonzaéles (2003) indica que el disefio de las estrategias de marketing es una
de las funciones del marketing. Para poder disefiar las estrategias, en primer
lugar debemos analizar nuestro publico objetivo para que luego, en base a
dicho analisis, podamos disefiar estrategias que se encarguen de satisfacer sus
necesidades 0 deseos, 0 aprovechar sus caracteristicas o costumbres.

Estrategias para el producto

El producto es el bien o servicio que ofrecemos o vendemos a los
consumidores. Algunas estrategias que podemos disefiar relacionadas al
producto son:

- Incluir nuevas caracteristicas al producto, por ejemplo, darle nuevas
mejoras, nuevas utilidades, nuevas funciones, nuevos usos.

- Incluir nuevos atributos al producto, por ejemplo, darle un nuevo
disefio, nuevo empaque, nuevos colores, nuevo logo.

- Lanzar una nueva linea de producto, por ejemplo, si nuestro producto
son los jeans para damas, podemos optar por lanzar una linea de
zapatos para damas.

- Ampliar nuestra linea de producto, por ejemplo, aumentar el menu de
nuestro restaurante, o sacar un nuevo tipo de champu para otro tipo de
cabello.

- Lanzar una nueva marca (sin necesidad de sacar del mercado la que ya
tenemos), por ejemplo, una nueva marca dedicada a otro tipo de
mercado, por ejemplo, uno de mayor poder adquisitivo.

- Incluir nuevos servicios adicionales que le brinden al cliente un mayor
disfrute del producto, por ejemplo, incluir la entrega a domicilio, el
servicio de instalacién, nuevas garantias, nuevas facilidades de pago,
una mayor asesoria en la compra.

Estrategias para el precio

El precio es el valor monetario que le asignamos a nuestros productos al
momento de ofrecerlos a los consumidores. Algunas estrategias que podemos
disefiar relacionadas al precio son:
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- Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio bajo, para que, de
ese modo, podamos lograr una rapida penetracion, una rapida acogida,
0 podamos hacerlo rdpidamente conocido.

- Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para que, de
ese modo, podamos aprovechar las compras hechas como producto de
la novedad.

- Lanzar al mercado un nuevo producto con un precio alto, para que, de
ese modo, podamos crear una sensacion de calidad.

- Reducir el precio de un producto, para que, de ese modo, podamos
atraer una mayor clientela.

- Reducir los precios por debajo de los de la competencia, para que, de
ese modo, podamos bloquearla y ganarle mercado.

Estrategias para la plaza o distribucion

La plaza o distribucion consiste en la seleccion de los lugares o puntos de
venta en donde se ofreceran o venderan nuestros productos a los
consumidores, asi como en determinar la forma en que los productos seran
trasladados hacia dichos lugares o puntos de venta. Algunas estrategias que
podemos aplicar relacionadas a la plaza o distribucion son:

- Ofrecer nuestros productos via Internet, llamadas telefonicas, envio de
correos, vistas a domicilio.

- Hacer uso de intermediarios y, de ese modo, lograr una mayor
cobertura de nuestros productos 0 aumentar nuestros puntos de venta.

- Ubicar nuestros productos en todos los puntos de venta habidos y por
haber (estrategia de distribucion intensiva).

- Ubicar nuestros productos solamente en los puntos de venta que sean
convenientes para el tipo de producto que vendemos (estrategia de
distribucion selectiva).

- Ubicar nuestros productos solamente en un punto de venta que sea
exclusivo (estrategia de distribucion exclusiva).

Estrategias para la promociéon o comunicacion
La promocién consiste en comunicar, informar, dar a conocer o hacer
recordar la existencia de un producto a los consumidores, asi como persuadir,
estimular, motivar o inducir su compra, adquisicion, consumo o uso. Algunas
estrategias que podemos aplicar relacionadas a la promocion son:

- Crear nuevas ofertas tales como el 2 x1, o la de poder adquirir un

segundo producto a mitad de precio por la compra del primero.

- Ofrecer cupones o vales de descuentos.

- Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.

- Ofrecer descuentos por cantidad o descuentos por temporadas.

- Organizar sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

- Publicar anuncios en diarios, revistas o Internet.

- Crear boletines tradicionales o electronicos.

- Participar en ferias.

- Poner puestos de degustacion.

- Organizar eventos o actividades.
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- Auspiciar a alguien, a alguna institucién o a alguna otra empresa.

- Colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, 0 en
vehiculos de transporte publico.

- Crear letreros, paneles, carteles, afiches, folletos, catalogos, volantes o
tarjetas de presentacion.

Distribucion: Actividades

Producto: combinacion de que logran que el producto
bienes y servicios que ) esté disponible para los
PRODUCTO ofrece la  empresa al DISTRIBUCION clientes.
— | mercado objetivos. I
Canales, localizacion,
Caracteristicas,  servicios, puntos de venta, transporte
disefio, calidad, nombre, logistica.
logotipo, envase marca.
Precio: Cantidad de dinero Promocion:  Actividades
que el cliente tendra que que comunican las ventajas

pagar para obtener el del producto a los clientes

— | producto. ——— PROMOCION objetivo para que los
compren.
Estrategias, precios,
créditos, periodo de pago, Publicidad, relaciones
descuento publicas. ..

Figura 8. Marketing mix

Fuente: Adaptado de http://josesande.com/tag/marketing-mix/

2.2.3 Exportacion de paltas Hass a Estados Unidos

2.2.3.1 Concepto de exportacion

Las exportaciones son el eje central de la economia de muchos paises, ya que
a través del envid de productos y materia prima pueden mejorar su economia
interna. Por ello es importante delimitar el concepto de exportacion, la cual es
descrita por los siguientes autores: Sulser (2004), indica que Las
exportaciones en economia hacen referencia a cualquier bien o servicio
vendido o enviado con fines comerciales a un pais extranjero. En otras
palabras, la exportacion es el trafico de bienes y servicios propios de un pais
con el fin de ser usados o consumidos en otro pais. Este trafico puede generar
numerosos y variados fendmenos fiscales dado que, cualquier producto
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enviado méas alld de las fronteras de un pais, esta sometido a diversas
legislaciones y puede estar sometido a acuerdos especificos que dan lugar a
condiciones concretas segun el pais de destino.

A su vez, Lerma y Marquez (2010), describen que la exportacion es una
actividad vital dentro de los negocios internacionales y consiste en
comercializar los productos o servicios fuera de los limites territoriales del
pais al que pertenece el oferente; junto con las importaciones integra el
concepto de comercio internacional, representa oportunidades y riesgos, y un
conjunto de actividades para desenvolverse en el contexto global. Por otro
lado, Castro (2009), refiere que la exportacién es la salida de un producto de
un determinado pais con destino a otro, atravesando las diferentes fronteras o
mares que separan las naciones. Asi también se puede definir como la salida
de mercancias del territorio aduanero nacional hacia una nacion extranjera o
hacia una zona franca industrial. Asi también Ballesteros (2005), sefiala que
la exportacion es el medio méas comdn del que se sirven las compaiiias para
iniciar sus actividades internacionales. Es decir que las empresas que se
introducen a la exportacion lo hacen sobre todo para incrementar sus ingresos
de ventas, para conseguir economias de escala en la produccion y para que
puedan diversificar sus sedes de venta. Al respecto Daniels, Radebaugh,
Sullivan (2004), refieren que las exportaciones consisten en enviar fuera del
pais mercancias (bienes); las exportaciones generan ingresos internacionales.

Tabla 1: Hectareas de cultivo de paltas sembradas distrito Huaral - Afio 2013

CUYO | CHANCA | HUANDO HUAYAN- JESUS LA RETES SAN MIGUEL AREA
Y ALTO HORNILLOS DEL ESPERANZA NATURALES TOTAL

VALLE
118.95 | 71.22 255.17 179.54 43.44 432.89 176.28 5.94 1.487.03

Fuente: Junta de usuarios Chancay Huaral- Comisién de regantes
El cuadro consignado describe las areas sembradas de paltas por los diversos

agroexportadores del distrito de Huaral, entre las que destaca las de tipo Hass,
fuerte, nava, linda, mejicana, etc.

Asimismo, en el siguiente cuadro se puede apreciar la campafia agricola del
distrito de Huaral, respecto a la palta.
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PALTA

Variables 2009 2010 2011 2012 2013
Sup. Verde (ha.) 955 1,185 1,235 1,305 1,586
Siembras (ha.) 50 230 50 70 281.00
Cosechas (ha.) 905 905 955 1,185 1,235
Rendimiento (Kg. /ha.) 12,196 13,985 15,392 15,368 11,321
Produccion (t.) 11,793.00 12,656.00 14,699.00 18,211.20 13,982.00
Precio Chacra (S/Kg.) 1.64 1.88 1.93 2.09 1.30

Figura 9: Campafia agricola del distrito de Huaral

Fuente: Donoso INIA- Huaral

Oferta total de palta Hass y variedades similares en Estados Unidos
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Figura 10: Oferta de palta Hass al mercado de Estados Unidos

Fuente: United States Departament Of Agriculture- USDA

2.2.3.2 Formas de exportacion

Segun Minagri (2008), existen dos formas de exportar, una Indirecta y otra
Directa. En la exportacion indirecta, existe un operador que se encarga de
alguna o todas las actividades vinculadas a la exportacién, asumiendo la
responsabilidad de la misma. En la exportacion directa, el exportador peruano

trata directamente con el cliente extranjero.

La decision sobre la forma de exportar que debe emplear el exportador
dependera del nivel de riesgo y las oportunidades que ofrece el mercado, asi
como de los recursos con los que cuenta. Al inicio, procuran asumir los
menores riesgos posibles (exportacion indirecta), aumentando su compromiso

a medida gue van ganando experiencia (exportacion directa).
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Exportacion indirecta:

A traves de la venta a clientes nacionales, que luego exportan el producto. Es
como vender a cualquier otro cliente nacional. En esta situacion, es otro el
que decide qué producto puede ser vendido en un mercado extranjero,
asumiendo las tareas de investigacion de mercados y la gestion de la
exportacion. Es una forma interesante de comenzar a colocar los productos
propios en el extranjero.

En esta situacion es esencial que el productor (proveedor) identifique con
precision las empresas susceptibles de estar interesadas en sus productos,
estableciendo una estrecha relacion con las mismas, pues su éxito comercial
dependerd de la capacidad de interpretar las necesidades de la empresa
exportadora. Esto permite una integracion eficaz del proceso productivo,
fortaleciendo la relacion comercial. También es importante que el productor
se mantenga bien informado sobre las tendencias de los mercados donde la
empresa vendedora coloca sus productos, pues ello le permite establecer
estrategias relativas a los mismos y a sus clientes exportadores. Es importante
destacar que el productor puede luego encontrar la oportunidad de exportar
directamente.

A través de intermediarios. En este caso la empresa exporta, por ejemplo, a
través de una "Trading" (sociedad intermediaria) que busca o tiene los
compradores en los mercados del extranjero.

Esta forma de exportar es utilizada por pequefias empresas que no se sienten
en condiciones de comprometerse con la exportacion directa; o bien por
empresas que ya exportan, pero que eligen la via del intermediario para
ingresar a nuevos mercados.

La principal ventaja de la exportacion indirecta, para una pequefia 0 mediana
empresa, es que esta es una manera de acceder a los mercados internacionales
sin tener que enfrentar la complejidad de la exportacion directa.

El principal inconveniente de este tipo de exportacion es la necesidad de
encontrar intermediarios adecuados que tengan posibilidades concretas de
colocar los productos. De esta forma, la seleccion del intermediario es crucial,
ya que el productor o la empresa dependeran totalmente de la capacidad de
venta del mismo. Una alternativa a tener en cuenta es la creacion de una
Trading comun para diversas PYME productoras. Es un concepto similar al
que puede presentar un consorcio de exportacion o agrupacion para la
exportacion. Estas organizaciones resultan particularmente Utiles para las
PYME, las cuales estan, por lo general, limitadas en su capacidad comercial
internacional individual.

En estas agrupaciones de comercializacion, las diferentes empresas
productoras aunan esfuerzos y recursos, con el objetivo de ingresar
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conjuntamente a los mercados internacionales. Estas agrupaciones de
comercializacion pueden también ser sumamente Utiles en la resolucion de
problemas relativos a la produccién y el control de la calidad. La agrupacion
de comercializacion es, asimismo, un excelente instrumento "multiplicador”
de las capacidades individuales de las empresas que la componen. Las
empresas agrupadas podrian organizar, por ejemplo, camparfias de publicidad
y promocion en un determinado mercado, iniciativa que la mayoria de las
empresas no podrian emprender por si solas.

De esta manera, algunos competidores en el territorio nacional pueden ser
paralelamente socios de éxito en el campo de la exportacion, situacion que es
frecuente encontrar en el comercio internacional. Por ello, es necesario que el
empresario participe y promueva activamente la constitucion de este tipo de
organizaciones, donde sus miembros poseen un control més directo sobre las
operaciones que el que podrian ejercer sobre un intermediario.

Exportacion directa

Esta es la modalidad més ambiciosa, donde el exportador debe administrar
todo el proceso de exportacion, desde la identificacion del mercado hasta el
cobro de lo vendido.

Las ventajas de una exportacién directa son: mayor control ejercido sobre
todo el proceso de exportacion; potencialmente mayores ganancias; relacion
directa con los mercados y con los clientes. Este tipo de exportacion es el
camino mas directo para aumentar las ganancias y obtener un sélido
crecimiento empresarial a mediano y largo plazo. Cuando la empresa esta por
emprender el camino hacia la exportacion directa, debe reflexionar acerca de
los canales de distribucién mas apropiados. Estos canales de distribucion
incluyen: agentes, distribuidores, minoristas y consumidores finales.

Agentes

El agente es un "tomador de Ordenes de compra”. Presenta las muestras,
entrega documentacién, transmite las 6rdenes de compra, pero él mismo no
compra mercaderia. En general, el agente trabaja "a comision”, no asume la
propiedad de los productos, no asume ninguna responsabilidad frente al
comprador y posee la representacion de diversas lineas de productos
complementarios que no compiten entre ellos. Opera bajo un contrato a
tiempo determinado, renovable segun resultados, el cual debe definir
territorio, términos de venta, método de compensacion, causas Yy
procedimientos de rescision del contrato, etc. EI agente puede operar con o
sin exclusividad. Es siempre conveniente establecer claramente en el contrato
con el agente si se le otorga autoridad legal o no, para representar y
comprometer a la empresa.

Distribuidores
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El distribuidor es un comerciante extranjero que compra los productos al
exportador peruano y los vende en el mercado donde opera. Es regla general
que el distribuidor mantenga un stock suficiente de productos y que se haga
cargo de los servicios pre y post-venta, liberando al productor de tales
actividades. Los distribuidores -que muy raramente llegan al consumidor
final, sirviendo generalmente al mercado minorista- suelen completar su
oferta con otros productos y/o marcas complementarias, no competitivas entre
si. Los términos de pago y el tipo de relacion entre el exportador y el
distribuidor extranjero estan regidos por un contrato entre dichas partes.

Minaoristas

El importante crecimiento comercial de las grandes cadenas minoristas ha
creado excelentes oportunidades para este tipo de venta. El exportador
contacta directamente a los responsables de compras de dichas cadenas. Se
puede apoyar este tipo de venta a traves del envio de catalogos, folletos, etc.
Se cuenta con nuevos métodos informaticos que facilitan llegar a un publico
mas amplio, reduciendo -en cierta medida- los gastos originados por viajes y
por el pago de comisiones a intermediarios. No obstante, debe tenerse
presente que el contacto personal con los potenciales clientes sigue siendo la
herramienta mas eficaz.

Venta directa a consumidores finales

Una empresa puede vender sus productos directamente a consumidores
finales de otros paises. Este es un método utilizado méas bien por grandes
empresas, puesto que exportar de esta manera requiere grandes esfuerzos de
marketing y el exportador asume todas las actividades de envio de la
mercaderia, de importacion en el mercado de destino, de prestacion de
servicios pre y post-venta, de cobro, etc.

2.2.3.3 Dimensiones de la exportacion

Pérez (2003) describe los diversos pasos (dimensiones) para exportar un
producto.

Identificacién del producto

Las mercancias sin excepcion alguna, deben clasificarse arancelariamente al
pasar por las aduanas, entre otras cosas para conocer Yy Vvigilar el
cumplimiento de las regulaciones no arancelarias, mediante una nomenclatura
determinada en la que a cada mercancia se le identifica a través de un codigo
numerico general que significa lo mismo en la mayoria de las aduanas del
mundo.

Tipos de regulaciones:
- Regulaciones arancelarias
El arancel es un impuesto que se aplica en el comercio exterior para
agregar valor al precio de las mercancias en el mercado receptor. Sin
embargo no se tendran que pagar impuestos a la exportacion ya que
este tipo de arancel se establece en casos excepcionales, ya que el
gobierno precisamente fomenta la exportacion por los beneficios a
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nivel macro que esta causa como; mejora en la situacion de la balanza
de pagos, menor desempleo, desarrollo de industrias, etc.

- Regulaciones no arancelarias

Las regulaciones no arancelarias son medidas establecidas por los
gobiernos para controlar el flujo de mercancias entre los paises, sea
para proteger lo que respecta al medio ambiente, sanidad animal y
vegetal, asegurar la calidad de los productos que ingresen al pais, etc.
Ante la existencia de tratados comerciales se puede obtener
preferencia arancelaria, sin embargo a pesar de estos beneficios las
regulaciones no arancelarias representan en algunas ocasiones una
barrera mayor para el exportador, quien no siempre puede cumplir con
ellas, por lo que su mercancia no puede ingresar al mercado destino.
Dado el tipo de producto este no estad sujeto a la emisién de ningun
tipo de permisos de exportacién, cupos, precios oficiales, etc., los
cuales representan regulaciones cuantitativas, pero si esta sujeta a
ciertas regulaciones cualitativas como regulaciones de etiquetado y
marcado del pais de origen.

- Embalaje
El embalaje a utilizar el cuél es adecuado para el manejo y
estiba del producto, tipo de carga, medio y tiempo de
transporte se determinara de acuerdo a las caracteristicas del
producto a exportar.

- Medio de transporte
Dependiendo de las caracteristicas geograficas donde se
enviaran los productos a exportar se determinara el medio de
transporte, el cual puede ser por medio terrestre, aéreo o
maritimo.

2.2.3.4 Regulaciones para exportar paltas Hass a Estados Unidos

MRE (2011), refiere que a partir del 1 de febrero de 2010, el gobierno de
Estados Unidos aprobd la exportacién de la palta Hass peruana, estrictamente
para envios comerciales, bajo el titulo 7 del Cddigo de Regulaciones
Federales “7 CFR 319.56-50”. El Animal and Plant Health Inspection Service
(APHIS), es la encargada de velar que los envios cumplan con las
regulaciones federales sanitarias establecidas en dicho codigo. En ese sentido,
APHIS aprueba y supervisa el plan de trabajo desarrollado por el Servicio
Nacional de Sanidad Agraria (SENASA), autoridad nacional y organismo
oficial del Pert en materia de sanidad agraria.

Los lugares de produccion y empaque de la palta peruana deben estar

registrados con el SENASA y cumplir los requerimientos de APHIS.
Inspeccion y certificacion.- Las normas contempladas en el 7 CFR 319.56-50
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buscan eliminar la presencia de las siguientes plagas reguladas: Ceratitis
capitata: mosca del mediterraneo. Coccus viridis: conocido como “the green
scale”. Ferrisia malvastra: insecto que ataca a diferentes plantas. Stenoma
catenifer: distinguido como un insecto de la pepa de la palta. Requerimientos
en el empaque.- Las empacadoras registradas para exportar paltas a Estados
Unidos solo pueden aceptar fruta proveniente de los lugares de produccion
registrados que cumplan con las normas del 7 CFR 319.56-50. Luego las
paltas deben ser empaquetadas en ambientes libres de insectos, dentro de las
24 horas después de haber sido cosechadas.

Para ello, las plantas empacadoras deben estar cubiertas con mallas de 1.6mm
0 con alguna otra proteccion a prueba de insectos. También se requiere que
las zonas de ingreso de las empacadoras presenten puertas dobles y si
adicionalmente tienen cortinas de aire, se debe verificar que el sentido del aire
sea hacia el exterior.

Anulacién del tratamiento de frio.- Si bien en un inicio la aprobacion del
ingreso de la palta Hass peruana estuvo sujeta a un tratamiento fitosanitario
de frio para prevenir la presencia de la mosca del mediterraneo en los frutos
de la paltall, a partir del 22 de julio del 2011 el United States Department of
Agriculture (USDA) promulgé la norma 5 U.S.C. 553 mediante la cual se
elimina dicho requerimiento al haberse comprobado la condicion no
hospedante de la fruta peruana. Certificado fitosanitario.- Cada envio de palta
Hass importada desde Perl a Estados Unidos debe estar acompafiado de un
certificado fitosanitario expedido por SENASA, el cual debe incluir una
declaracion jurada que garantice que las paltas comprendidas en dicho envio
han sido cultivadas, empaquetadas, inspeccionadas y encontradas libres de
plagas en cumplimiento con 7 CFR 319.56-50.

2.2.3.5 Presentacion del producto palta Hass

Diaz (2010), sefiala que la palta es la mas completa de las frutas y verduras,
su poder nutricional reside en la gran cantidad de minerales y vitaminas que
posee, lo que la convierten en un alimento imprescindible dentro de una dieta
sana y equilibrada. Es originaria de un ambito que comprende areas tropicales
y subtropicales de Mexico, Centro América y las Antillas. En el cuadro 1 se
presenta la composicion nutricional de 100 gr de pulpa de palta.

Posee un agradable aroma y gran sabor, esta especie tropical es de hojas
perennes (siempre verde) y crece en climas templados con alturas superiores a
los 2,000 m.s.n.m. Dada la extraordinaria capacidad de adaptacién
agroclimatica del producto, permite cosecharlo con éxito en casi toda la costa
y sierra peruana durante todo el afio; en particular entre los meses de agosto y
diciembre para los valles de Junin y entre marzo y julio para los valles de
Huaral, Chancay e Ica. Ademas de la ventaja natural del cultivo, asi como sus
amplias posibilidades de consumo en fresco, se suma la posibilidad de
industrializacion como insumo para la elaboraciéon de aceites, cosméticos,
champues y filtros solares; asi como derivados como congelados y pastas.
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Respecto a la palta Hass, Vidal (2010), sefiala que es originaria de California.
Sus frutos son de forma oval piriforme, tamafio medio (200 a 300 gr.),
excelente calidad, piel gruesa, rugosa, se pela con facilidad y presenta color
verde a oscuro violaceo cuando el fruto madura. La pulpa no tiene fibra y su
contenido de aceite fluctla entre 18 y 22%. La semilla es de tamafio pequefio
de forma esférica y adherida a la pulpa. El fruto puede permanecer en el arbol
un cierto tiempo después de alcanzar la madurez sin perder su calidad. El
arbol es muy sensible al frio y muy productivo.

Figura 11. Palta Hass

Fuente: http://www.beta.com.pe/productos/Ita/

La palta Hass es valorada por su alto contenido nutricional, en la figura
siguiente se puede apreciar su composicion quimica y valor nutricional en un
contenido de 100 gr de palta.

Elemento Unid Valor Elemento Unid Valor
Calorias Cal 131.0 |Calcio mg 30.0
Agua G 79.2 Fosforo mg 67.0
Proteinas G 1.7 Hierro mg 0.60
Grasas G 12.5 Retinol mcg 0.05
Carbohidratos G 5.6 Vit B1 (Tiamina) mcg 0.03
Fibra G 5.8 Vit B2 (Riboflamina) mcg 0.10
Ceniza G 1 Vit B5 (Niacina) mcg 1.82

éggl.c,.é\scorblco meg 6.80

Figura 12. Valor nutricional del producto
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http://www.beta.com.pe/productos/palta/

Fuente: Instituto de nutricién- Ministerio de Salud del Per(

Tabla 2. Ficha técnica de la palta

Nombre cientifico: Persea americana

Familia: Lauraceae

Variedades importantes: Fuerte, Hass (exportacion), Hall,
Criolla

Inicio de cosecha del cultivo: 4-5 afios

Vida util: 20-30 afos

Requerimiento de suelo: Textura franco arenoso, pH5-8.5

Departamentos productores: Junin, Lima, Moquegua, Ica, Piura

Epocas de siembra Todo el afio

Epocas de cosecha: Noviembre- Diciembre

Fuente: http://www.plusformacion.com/Recursos/r/Comercializacion-Palta- ~ Hass-para-
exportacién-Valle-Casma-Per

2.2.3.6 Andlisis del consumidor (mercado a exportar)

El mercado al que se dirige el presente estudio es al estadounidense. La
poblacién de los Estados Unidos es de 318 582 000 habitantes. EI mayor
volumen relativo de palta se encuentra en Pacifico y Sur Oeste. Alrededor de
43% de familias de todo Estados Unidos compra paltas y aumenta el poder de
compra de $39 a 66$ cuando la palta se encuentra en la canasta familiar
(Vidal, 2010). Sin embargo, se debe entrar al mercado con mucha cautela,
garantizando muy buena calidad y beneficios que la palta peruana pueda
aportar, dado que, como se puede observar en el grafico 17, los consumidores
de Estados Unidos cada vez ponen mayor atencion al lugar de procedencia de
la palta que consumen, California tiene preferencia, seguido de un lejano
México y Chile respectivamente, pero Estados Unidos es un mercado bastante
amplio que puede explotarse y asi se tenga un pequefio porcentaje en un
periodo de introduccidn, es considerable. Vidal (2010).

Habitos de consumo

El consumo per cépita de palta en Estados Unidos se ha incrementado en 86%
durante la ultima década, marcando el crecimiento mas importante dentro de
la categoria de frutas después de los arandonos, conocidos como blueberries.
El USDA13 revela que si bien a finales del afio 2000 el consumidor
norteamericano adquiria en promedio 2.21 libras anuales de palta, esta
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preferencia ha ido aumentando anualmente en un 10% en promedio, hasta
alcanzar las 4.11 libras en el 2010. (MRE, 2011).

Asimismo, segin MRE (2011), en los diez ultimos afios solo se han
observado contracciones en el consumo per cépita de palta, precisamente en
las temporadas del 2002 al 2003, a raiz de una reduccién del 20% en la
produccion doméstica. También en la del 2007 al 2008, cuando un pico en las
exportaciones desabastecié la demanda del mercado local. Si bien en la
temporada del 2008 al 2009 la produccion domeéstica fue la méas baja de los
ultimos 20 afios, las importaciones provenientes de México permitieron no
desabastecer la demanda del mercado y el consumo de palta en dicho periodo
incluso aumentd a 3.8 libras por persona. Para la temporada del 2009 al 2010,
anticipando cosechas favorables para California, México y Chile, se estima
que el consumo per cépita crezca 7% por encima a record ya alcanzado en el
periodo anterior.

El consumo promedio por hogar a nivel nacional es de 65 paltas al afio, las
regiones suroeste y pacifico consumieron en promedio 79 y 73 unidades al
afio respectivamente, mientras que los del sureste 67, central 54 y los del
noreste 60. ElI Hass Avocado Board (HAB) atribuye el mayor consumo en la
costa oeste a la concentracion de hogares hispanos en dicha zona,
considerando que la probabilidad de este segmento es 23% superior a la del
mercado general, lo cual en promedio se traduce en 32 unidades mas al afio.

Con esto en mente, los esfuerzos promocionales del Hass Avocado Board
(HAB) han estado dirigidos a generar nuevos consumidores en el mercado
general e incrementar el ya existente en las comunidades hispanas. Esto ha
permitido mantener un consumo elevado en las zonas, suroeste y pacifico, e
incrementar significativamente el del resto de regiones. Tal es el caso de la
sureste, en donde el promedio de paltas adquiridas por hogar ha aumentado
60% desde el 2007.

Central
o6%

Sureste
550

Figura 13. Probabilidad de compra de palta por regiones
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Fuente: Hass Avocado Board

2.2.3.7 Situacion de la asociacion de agroexportadores del Valle Huayan-
Huaral

La asociacion de agroexportadores del Valle Huayan- Huaral, integra a las
diversas asociaciones que producen paltas Hass en la zona. Como asociacion
cuentan con un estatuto que abarca los objetivos a corto, mediano y largo
plazo, entre los cuales incluye fortalecer la exportacion de las paltas Hass al
mercado de Estados Unidos, entre los fines de la asociacion se sefiala los
siguientes:

- Asesorar, coordinar y representar a los productores de palto y
subproductos con valor agregado, en la provincia de Huaral, en sus
gestiones productivas, comerciales, econémicas, agroindustriales y
sociales.

- Promover y desarrollar la produccion, el acopio, distribucion,
comercializacion,  importacion, exportacion, fitomejoramiento
genético de palto asi como el aprovechamiento, procesamiento,
elaboracion de subproductos, envasados y derivados del palto.

- Implementar la construccion de un centro de procesamiento,
industrializacion, envasado, acopio Yy distribucion del palto, productos
agricolas afines, sub productos y derivados.

- Buscar canales de distribucién y comercializacion dentro de la
provincia y a nivel nacional e internacional y toda clase de gestiones
institucionales que beneficien a los asociados en materia de
produccién, comercializacion, industrializacion, financiamiento vy
demas aspectos referente a la produccion de palto.

- Mejorar tecnificar, desarrollar, e intensificar la produccion,
mejoramiento genético de la produccion de palto y fruticola.

- Adquisicién de terrenos mediante adjudicacion, compra u otro titulo
gratuito u oneroso, con la finalidad de destinarlo como terrenos
productivos para el desarrollo de los fines de la asociacion y de sus
asociados.

- Participar con otras asociaciones similares, institucionales publicas o
privadas, en todas las actividades que tengan como propésito el
mejoramiento agropecuario asi como la defensa de intereses y
objetivos comunes.
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- Buscar fuentes de financiamiento de las instituciones bancarias,
financieras, o entidades publicas o privadas nacionales y de
cooperacion internacional destinados al desarrollo de los fines de la
asociacion.

- Elaborar proyectos técnicos- productivo, proyectos ecoldgicos y de
medio ambiente, orientados a una produccion organica del palto.

- Fomentar la solidaridad y respeto mutuo entre sus asociados.

- Propiciar y mantener relaciones institucionales con entidades
nacionales e internacionales.

Fuente: Asociacion de agroexportadores de Huayan

2.3. Hipdtesis

2.3.1. Hipotesis general

La implementacion de estrategias favoreceria la exportacion de paltas Hass a Estados
Unidos por parte de los productores del Valle de Huayan-Huaral. (Las estrategias a
implementar que mayor impacto tendria en la exportacion es la relacionada al
liderazgo en costos a partir de minimizar los gastos en todo el proceso productivo de
las paltas hass, ello es viable porque la asociacion cuenta con el espacio y capacidad
para lograrlo. Los procesos a tomar en cuenta a partir de la estrategia de liderazgo en
costos es la produccidn en todos sus niveles, el cual buscara la asesoria, apoyo y
financiamiento de entidades estatales que permitan ser competitivos frente a la
competencia.

2.3.2. Hipotesis especificas

1. La falta de un adecuado analisis de costos produccion incide en la exportacion
de paltas Hass a Estados Unidos entre los productores del Valle de Huayan-
Huaral. (Entre las estrategias a utilizar se debe incluir el liderazgo de costos,
esto implica tener costos bajos a causa de una produccion a gran de escala y en
consecuencia tener precio de venta competitivo, asi como contar con un estudio
de mercado donde se pretende exportar, eliminando gradualmente la
tercerizacion al exportar, ya que al tercearizar los productos se limitan las
ganancias y capacidad de crecimiento como asociacion exportadora).

2. La falta de una adecuada asociatividad impide significativamente la exportacion
de paltas Hass a Estados Unidos entre los productores del Valle de Huayan-
Huaral. (Es importante que los productores se organicen y trabajen en forma
conjunta, ello implica integrarse en objetivos comunes, asi poner en marcha los
beneficios que brinda la asociatividad. Asimismo, se debe tener en cuenta que la
produccion de paltas Hass exportable de la asociacion es de 100 toneladas por
campafia y la demanda de 300 toneladas, por lo que se hace inevitable la
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asociatividad entre asociaciones de Huayan y la Esperanza para poder cumplir
con la demanda. Estas asociaciones no solo cumplirian con la demanda sino
que también reducirian sus costos al compartir la misma planta de
procesamiento).

La escasa tecnificacion en el proceso productivo limita la exportacion de paltas
Hass a Estados Unidos entre los productores del Valle de Huayan-Huaral. (Es
necesario que la directiva de la asociacion, gestione capacitaciones grupales,
asi aplicar en forma homogénea en la produccion de paltas hass. De igual
forma se deben implementar estrategias competitivas partiendo por contar con
un &rea para la instalacion una planta de procesamiento).
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CAPITULO IIl. METODO

3.1. Diseflo

La presente investigacion utiliza un disefio exploratorio cualitativo de
investigacion accion.

Hernandez (2008) afirma: Los estudios exploratorios se realizan cuando el
objetivo es examinar un tema o problema de investigacién poco estudiado, del
cual se tienen muchas dudas o no se abordado antes. Es decir, cuando la revision
de la literatura revel6 que tan sélo hay guias no investigadas e ideas vagamente
relacionadas con el problema de estudio, o bien, si deseamos investigar sobre
temas y areas desde nuevas perspectivas. Los estudios exploratorios en pocas
ocasiones constituyen un fin en si mismos, generalmente determinan tendencias,
identifican &reas, ambientes, contextos y situaciones de estudio, relaciones
potenciales entre variables; o establecen el “tono” de investigaciones posteriores
mas elaboradas y rigurosas (p.79).

Asimismo, Herndndez (2010) refiere: que en los estudios cualitativos el
investigador (a) plantea un problema, pero no sigue un proceso claramente
definido. Sus planteamientos no son tan especificos como en el enfoque
cuantitativo y las preguntas de investigacion no siempre se han conceptualizado ni
definido por completo. Bajo la blsqueda cualitativa, en lugar de iniciar con una
teoria particular y luego “voltear” al mundo empirico para confirmar si ésta es
apoyada por los hechos, el investigador comienza a examinar el mundo social y en
este proceso desarrolla una teoria coherente con los datos, de acuerdo con lo que
observa (p.9).

Se usard este disefio porque se va explorar el objeto de estudio utilizando
herramientas como la observacion y la entrevista las cuales servirdn para
aproximarnos a la situacion actual del fendmeno a estudiar (estrategias y
exportacion de paltas Hass por parte de los productores del Valle de Huayan-
Huaral), posteriormente establecer posibles conclusiones y recomendaciones.

3.2. Muestra

En esta investigacion se utilizo la informacion recogida a los productores de palta
Hass Valle de Huayan-Huaral, los cuales sirvieron para identificar sus problemas,
que en su conjunto limitan su capacidad de exportacion.
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La poblacion esta conformada por los productores de palta Hass, los cuales
pertenecen a la asociacion de agricultores de palta Hass del Valle de Huayan-
Huaral. Segun Corbetta (2010), la poblacion se define como un conjunto de
unidades, también estadisticas o unidades de anélisis, que constituyen el objeto de
un estudio, donde N es el tamafio de la poblacion. El término “poblacion” podria
sugerir un conjunto de seres humanos. Sin embargo, en estadistica, este término
tiene un significado mucho mas general y se refiere a un conjunto cualquiera de
objetos (hombres, casas, empresas, territorios, sucesos, etc.).

El tamafio de la poblacion asciende a 40 productores de palta Hass, los cuales
pertenecen a la asociacion de agricultores de palta Hass del Valle de Huayan-
Huaral.

En cuanto al muestreo, para la presente investigacién corresponde al tipo
probabilistico aleatorio simple. Segin Borda, Tuesta y Navarro (2009). “Es uno
de los métodos mas sencillos y es el méas utilizado; su caracteristica principal es
que todas las unidades del universo tienen la misma probabilidad de ser incluidas
en la muestra”.

El procedimiento para calcular el tamafio muestral se obtuvo mediante la
aplicacion de la formula para problemas fortuitos la cual sirvio para determinar el
namero de asociados que seran encuestados.

Para que sea posible hallar la muestra de nuestra poblacion se realiza la siguiente
formula:

Hn= szpq
¢'(N-1+Z'pq

N = Poblacién o universo

Z = Valor del nivel de confianza

p = Proporcion de individuos que poseen las caracteristicas del estudio

g = Proporcidn de individuos que no poseen las caracteristicas del estudio

e = Porcentaje o margen de error

Los valores de la formula son los siguientes:

N= 34

54



Z=95% --- 1,96

p=50% --- 0,5
q=50% --- 0,5
E= 5% --- 0,05

Reemplazando:

n= 34*(1.962)*(0.5*0.5)
(0.05%)*(346-
1)+(1.962)*(0.5*0.5)
n= 31

La muestra final para fines de la investigacion corresponde a 31 productores de
palta Hass, pertenecientes a la asociacion de agricultores de palta Hass del Valle
de Huayan-Huaral.

Segun Corbetta (2010), una muestra es un conjunto de n unidades de muestreo,
los llamados casos, seleccionadas entre las N unidades que componen la
poblacién, de modo que sean representativas de la misma para los fines del
estudio, donde n es el tamafio de la muestra. La poblacion es el objeto que se
quiere conocer, la muestra es el instrumento para conocerla

Los criterios de inclusion son:
- Contar con mas de tres afios en la asociacion
- Que cuente con una produccién promedio de 20 toneladas por hectarea en
cada campafa
- Productores que solo se dediquen al cultivo de paltas Hass

Los criterios de exclusién son:
- Contar con menos de tres afios en la asociacion
- Que no cuente con una produccion promedio de 20 toneladas por hectarea
en cada campafa
- Productores de otros cultivos
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3.3. Instrumentacion

En la presente investigacion se empled como instrumentos de recoleccion de
datos:

- Revision bibliogréfica

- Observacion

- Cuestionario (encuesta)

- Entrevista a expertos

La revision bibliogréfica sirvio para recopilar datos de costo, produccion,
exportacion de la palta Hass en el Perd, y de los productores de palta Hass Valle
de Huayan-Huaral.

La observacion permitié identificar problemas y falencias que se presentan entre
los productores de palta Hass Valle de Huayan-Huaral, las cuales se pueden
evidenciar a traves de la visita in situ a la asociacion, la visita permitio recopilar
anotaciones, datos, asi como evidencia fotografica.

La encuesta ayudé a cuantificar la percepcion individual de la muestra de estudio
(productores de palta Hass Valle de Huayan-Huaral), la misma sirvié para
interpretar los datos recogidos, los cuales nos ayud6 en determinar los limitantes
gue existe entre los pequefios agricultores para exportar las paltas Hass al mercado
de Estados Unidos.

Los instrumentos de recoleccion de datos contienen las siguientes areas de interés,
con los items respectivos:

- Técnicas de siembra

- Costo de insumos

- Legalidad de la asociacion

- Asociatividad

- Tecnificacion de los procesos
- Estudio del mercado a exportar
- Calidad del producto

- Costo de produccién, procesos
- Objetivos y metas

- Capacitacion

- Apoyo y asesoria

- Estrategias de exportacion

- Gestion comercial

- Limitaciones de exportacion

La fiabilidad del instrumento (cuestionario) fué analizada mediante el estadistico
Alfa de Cronbach. Silva y Brain (2006), indican que el coeficiente de Alfa de
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Cronbach fue desarrollado por J.L. Cronbach, requiere una sola administracion del
instrumento de medicion y produce valores que oscilan entre cero y uno. Entre
mas cercano al uno se considera que el instrumento es confiable. Se ha delimitado
que un instrumento es confiable si supera el valor de 0.7 su ventaja reside en que
no es necesario dividir en dos mitades a los items del instrumento de medicion,
simplemente se aplica la medicion y se calcula el coeficiente.

Asimismo, se muestra evidencia filmica y digital del trabajo de campo realizado
entre los productores de palta Hass Valle de Huayan-Huaral.

La validez fue analizada mediante un juicio de expertos, los cuales determinaron
si el instrumento de medicion cumple con las caracteristicas esperadas.

3.4. Procedimiento
La presente investigacion se realizé ejecutando el siguiente procedimiento:

Identificacidn y contacto muestral
- La investigacion aborda la implementacién de estrategias para desarrollar
la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos por parte de los
productores del Valle de Huayan-Huaral. Para ello se inicié el contacto
con la junta directiva de la asociacion de productores de paltas Hass del
Valle Huayan- Huaral. La entrevista con dicha junta directiva fue
presencial, donde se dio alcances del objetivo de la investigacion.

- Se pidi6 la colaboracion de la junta directiva para que nos brinde una
descripcion detallada de los problemas que aqueja a la asociacion,
profundizado en los aspectos que tienen que ver con la exportacion de las
paltas Hass.

- Se hizo una seleccion de los miembros de la asociacion con quienes se va
trabajar, para ello escogio a los socios que se encuentre como miembros
activos de la asociacién, que cuenten con mas de tres afios en la asociacion
y que tengan una produccion promedio de paltas Hass al afio.

- Se aprovechd la reunion mensual de la asociacion para solicitar la
colaboracion de los asociados escogidos para la investigacion.
Aplicacion de los instrumentos

- El instrumento de la observacion, se llevo a cabo a través de diversas
visitas a la asociacion y a las zonas de cultivo, a través de ella se pudo
recoger muestras audiovisuales y graficas de la zona de estudio.

- La encuesta se aplicé con la ayuda de dos colaboradores, para ello se
aprovecho una reunion de la asociacion, a los miembros que no estuvieron
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presentes en la reunion se les busco en sus casas, completando asi la
muestra disefiada para el estudio.

- Laaplicacion del instrumento se realiz6 en uno o dos dias dependiendo de
la disposicién y colaboracion de los miembros de la asociacion.

- La entrevista a los expertos permitio identificar las oportunidades y
factibilidad que tienen los productores para competir y exportar sus
productos al exterior, de igual forma conocer cudl es la nueva tendencia de
los consumidos en el exterior.

Organizacion y tabulacion de datos
Los datos obtenidos fueron tabulados en los programas:

- Word

- Excel

- SPSS
Se cuantificaron a través del andlisis cuantitativo las respuestas obtenidas en el
cuestionario, ello nos arroj6 tablas de frecuencia y graficos, los que
posteriormente fueron analizados e interpretados.

58



CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Resultados de la investigacion

En este capitulo se presentan los principales resultados de la investigacion, los
cuales son el resultado del trabajo de campo (cuestionarios, entrevista) y de la
revision bibliografica (Minagri, Mincetur, etc.), para lo cual se aplicé un disefio
exploratorio cualitativo de investigacion accién, que ayud6 a recopilar los
datos necesarios para responder a los objetivos de estudio, asi formular las
conclusiones pertinentes.

El trabajo de campo fue orientado a recopilar informacion de los productores
de palta Hass del Valle de Huayan-Huaral, para fines practicos del estudio se
tomé como referencia muestral a 31 productores pertenecientes a la asociacion
de agricultores de palta Hass del Valle de Huayan-Huaral.

Los instrumentos de estudio fueron validados por una junta de expertos quienes
determinaron la fiabilidad de los instrumentos (cuestionario, entrevistas).
Finalmente, con el fin de realizar el analisis e interpretacion correspondiente de
los datos se utilizo el software SPSS V.21, que ayudo a tabular la informacion.

A continuacién, se presentan los resultados por cada objetivo especifico
planteados en el estudio.

4.1.1 Liderazgo en costos y exportacion de paltas Hass a Estados Unidos

Objetivo especifico N°1: Sefialar de que manera los costos de produccion
inciden en la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos entre los productores
del Valle de Huayan-Huaral

En este punto se buscé establecer que acciones han realizado los productores
de la asociacion para ser competitivos frente a la competencia, para exportar
sus productos, asimismo determinar si es que en la actualidad se exporta paltas
Hass a algin mercado exterior o es que si las tercearizan a las empresas
exportadoras.
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Figura 14: Estudio de mercado para exportar las paltas Hass

Fuente: Elaboracién propia basada en las encuestas

Tabla 7.Costos de produccion

COSTOS DE PRODUCCION: (x ha)
Insecticidas S/ 200
Fertilizantes S/ 700
Fungicidas S/ 300
Materiales y herramientas S/ 200
Mano de obra S/ 600
Costo total x ha S/ 2000

Fuente: Elaboracién propia

Considerando que los costos de produccion por hectarea son S/ 2000 y que el
valle de Huayan- Huaral cuenta con 180 hectareas aproximadamente esto
significaria un costo de produccion total de S/ 360000.
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Asimismo se debe considerar que no se estan incluyendo como costos las
capacitaciones, charlas, talleres que brindan las organizaciones como el
gobierno regional y sierra exportadora.

De acuerdo con la figura N° 14, se aprecia que el 71.43% de productores indico
que si se ha realizado un estudio de mercado para exportar las paltas Hass al
mercado de estados Unidos.

Por otra parte, el 21.43% de productores sefialan que no han realizado un
estudio de mercado para exportar las paltas hass al mercado de estados Unidos,
ello les pondria en desventaja frente a los productores que si cuentan con un
estudio de mercado.

Finalmente, el 7.14% de productores refieren que el estudio de mercado ha sido
realizado por las empresas exportadores, a quienes venden sus productos, pero
ese estudio no necesariamente se adecUa a las necesidades de la asociacion.

Este resultado es importante si es que se toma en cuenta el resultado
establecido en la figura N° 17 donde el 85.71% de los productores que forman
parte de la asociacion de agricultores de palta Hass del Valle de Huayan-
Huaral, dentro de sus objetivos a largo plazo estd la exportacion directa,
basicamente al mercado de Estados Unidos. Ya que para buscar la exportacion
es necesario contar con un estudio de mercado que permita establecer las
ventajas y desventajas del mercado escogido, asi como determinar la situacion
actual del mercado, la competencia, costos, posibles compradores, etc.,
aspectos necesarios para garantizar el éxito de la exportacion.

Por otra parte es necesario indicar que un estudio de mercado permite
identificar el potencial del mercado escogido, asi como las particularidades del
cliente, a partir de ello disefiar una estrategia de marketing mas exacta.
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Esta en proyecto

Figura 15. Exportacion de paltas Hass a algun mercado en la actualidad

Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Tal como se observa en la figura N° 15, el 57.14% de encuestados refieren que
si han exportado a algln mercado, en la actualidad, aunque se debe precisar
que esta exportacién no se hace directamente sino a través de empresas
exportadoras a quienes venden las paltas Hass.

Por otra parte, el 42.86% de encuestados indican que esta en proyecto la
exportacion de paltas Hass, basicamente al mercado de Estados Unidos.

Una de las razones de que aun no se exporta directamente al mercado de
Estados Unidos es que las técnicas empleadas en la produccién no son
modernas y a gran escala. Ello se pudo comprobar en el resultado de la figura
N° 30, donde el 71.43% de los productores refiere que si hace uso de técnicas
para el proceso de sembrado, cosecha y produccién, aunque muchas de estas
técnicas son precarias y experimentales, y se basa en la experiencia de cada
productor, si bien es cierto en cierto margen son efectivas, es necesario contar
y realizar técnicas, previa orientacion y capacitacion de expertos.

Al no contar con la tecnificacion requerida la venta de paltas Hass se limita al
mercado interno y a empresas exportadoras que retnen las paltas de diversas
asociaciones, asi garantizar el volumen exigido por sus clientes en el exterior
Por lo que si se desea exportar de manera directa sin intermediarios se debe
garantizar la produccién a gran escala, sin modificar la calidad del producto.
Ello se puede lograr si es que la asociacion cuenta con la tecnologia adecuada
en la produccion de las paltas Hass.
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Figura 16. Venta de productos a empresas exportadoras
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Segun se observa en la figura N° 16, el 85.71% de productores venden sus
paltas Hass a empresas exportadoras, lo cual refleja que la mayoria de los
productores realiza una exportacion indirecta de sus productos y que sus
ganancias no son lo que ellos esperan, ya que las empresas exportadoras
tienden a disminuir el costo por kilo de las paltas Hass.

De igual forma se aprecia, que el 14.29% de los productores no vende sus
productos a las empresas exportadoras, ya que lo comercian en el mercado
interno.

Tal como se menciono y describié en el anlisis anterior (figura N° 15) la
exportacion directa es limitada por deficiencias en la parte técnica en todo el
proceso productivo. Este resultado se vincula con lo establecido en la figura N°
17, donde los productores que forman parte de la asociacién de agricultores de
palta Hass del Valle de Huayan-Huaral, revelaron que dentro de sus objetivos a
largo plazo esta la exportacion directa, basicamente al mercado de Estados
Unidos. Alcanzar este objetivo requiere de cambios en el proceso productivo,
legal y técnico de la asociacién. Aunque actualmente aln no cuentan con todos
estos elementos. Ello se pudo comprobar con los resultados de la figura N° 19,
donde el 35.71% de productores sefiala que no cuentan con ninguna estrategia
de exportacion de las paltas Hass al mercado de Estados Unidos, lo cual es un
limitante para su futuro posicionamiento.
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Por consiguiente la aplicacion de estrategias, como el caso de la diferenciacion
y la disminucién de costos ayudara en el proceso de exportacion directa, asi
garantizar las ventas directas y su posterior incremento.
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Figura 17. Fines a largo plazo de la asociacion
Fuente: Elaboracién propia basada en las encuestas

De acuerdo con la figura N° 17, el 85.71% de los productores que forman parte
de la asociacion de agricultores de palta Hass del Valle de Huayan-Huaral,
dentro de sus objetivos a largo plazo esta la exportacion directa, basicamente al
mercado de Estados Unidos.

Asimismo, el 7.14% de productores indica que entre sus objetivos a largo plazo
esta seguir vendiendo a las empresas exportadoras, lo que refleja que no todos
los agricultores tienen la intencidn de exportar directamente sus productos.

Finalmente, se aprecia que el 7.14% de productores dentro de un largo plazo
desea buscar intermediarios estratégicos para exportar sus productos, lo que
también refleja que no esta en sus planes la exportacion directa. Estos datos
demuestran que aun la asociacion existen productores que no tienen intereses
en la exportacion directa y que desean trabajar con terceros.

Tal como se analizé en la figura N° 16, la exportacion directa depende de
diversos factores, uno de ellos es el que se mencién en el analisis de la figura
N°20, donde el 71.43% de productores indican que el factor econémico es el
principal limitante para la exportacion de paltas Hass al mercado externo, ya
que ello requiere de mayor tecnificacion en los procesos como la

64



implementacion de un sistema tecnificado de irrigacion y si se hace de forma
individual es poco probable que se exporte exitosamente, ello es posible si es
que exporta y produce como asociacion.

Si bien es cierto ello se da de manera individual y no por asociatividad, como
se observa en el analisis de la figura N° 23 donde el 42.86% de los productores
afirmd que recibe financiamientos de forma individual, lo que supone que en
su mayoria no lo hace como parte de la asociacion. Por consiguiente si
garantiza la asociatividad se podria tentar a mayores oportunidades de
financiamiento, ello es posible si es que los préstamos se hacen a la asociacion
y no de manera individual, por lo que el trabajo colectivo es fundamental para
iniciar el proceso de exportacion directa.
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Figura 18. Capacitacion y asesoria de alguna institucion para mejorar las paltas Hass

Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

En la figura N°18 se observa que el 100% de los encuestados reciben algun tipo
de capacitacion o asesoria para mejorar las paltas hass, entre las organizaciones
que brindan esta asesoria se encuentran el Ministerio de Agricultura, Instituto
Nacional de Innovacion Agraria, Servicio Nacional de Sanidad Agraria y el
Programa de Fortalecimiento de Capacidades de Sierra Exportadora.
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Si bien es cierto que todos los encuestados han recibido capacitacion de
algunas de estas instituciones, cabe resaltar que estan han sido efectuadas en
forma individual y no como asociacion; por ello cada productor usa diversas
practicas para mejorar su producto, pero ello no se hace de manera
consensuada como asociacion, por lo que se desarroll6 diversos tipos de
calidad de paltas Hass.

Este resultado es vinculante con el analisis de la figura N° 28, donde el 100%
de los productores sefialan que el beneficio que recibe de la asociacion son
capacitaciones relacionadas con la produccion de paltas Hass. Este dato refleja
que la asociacion no promueve otras actividades o brinda méas beneficios, asi
los asociados tengan mayor interés, ya que es necesario que la asociacion
genere beneficios como en la comercializacion en bloque de los productos,
tecnificacion y financiamiento, asi pueda prosperar la exportacion al mercado
exterior de las paltas Hass.

Por consiguiente los productores cuentan con las facilidades y acceso a la
informacidn a través de las capacitaciones, aunque ello se podria establecer a
nivel tedrico y de conocimientos, si bien es cierto es importante, pero de
manera aislada no ayuda a mejorar la situacion de los productores respecto a
que no pueden exportar de manera directa. Uno de los primeros pasos es la
asociatividad general, teniendo como respaldo el resultado del anélisis de la
figura N° 22, donde el 50.0% de productores refieren que como asociacion si se
han planteado objetivos a largo plazo, tales como la exportacion directa. Pero
alcanzarla requiere modificar aspectos de caracter, técnico, legal y productivo.
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Figura 19. Estrategias de exportacion para posicionar las paltas Hass en el
mercado de Estados Unidos

Fuente: Elaboracién propia basada en las encuestas

Tal como se observa en la figura N° 19, el 28.57% de asociados refiere que si
cuentan con estrategias de exportacion para posicionar sus paltas Hass al
mercado de Estados Unidos.

Por otra parte, el 35.71% de productores sefiala que no cuentan con ninguna
estrategia de exportacion de las paltas Hass al mercado de Estados Unidos, lo
cual es un limitante para su futuro posicionamiento.

Asimismo, el 35.71% de productores indica que esta en proyecto el uso y
ejecucién de estrategias de exportacion para posicionar las paltas Hass en el
mercado de Estados Unidos. Por lo descrito se observa que hay una
equivalencia porcentual entre los encuestados que sefialan que no hacen uso de
estrategias y que los que refieren que es parte de un proyecto futuro, siendo un
hecho que, en la actualidad, la asociacién ain no cuenta con ningun plan o
disefio de estrategias que ayude en su posicionamiento en un mercado tan
competitivo como es Estados Unidos.

Al tener en proyeccion la aplicacion de estrategias de exportacion, estas pueden
ser complementadas o reforzadas con un estudio de mercado, teniendo en
cuenta el resultado de la figura N° 14, donde el 71.43% de productores indic
que si se ha realizado un estudio de mercado para exportar las paltas Hass al
mercado de estados Unidos. Un estudio de mercado deberia incluir un plan de
marketing, dentro de ello el perfil de las estrategias de exportacion. Contando
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con el documento, se pueden tomar decisiones que permitan la exportacion
directa, si bien es cierto ello es progresivo se debe allanar el camino para que
se logre a futuro. Ello es posible si se toma en cuenta el analisis de la figura N°
21, donde el 100% de los productores refiere de que si existe voluntad de
asociatividad entre los miembros de la asociacion. Al haber un consenso de
trabajar de manera colectiva, respetando normas y directivas por todos los
productores, mejorarian las oportunidades de exportacion directa.

Porcentaje
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Figura 20. Factores limitantes para la exportacion de paltas Hass
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

De acuerdo a la figura N°20, el 71.43% de productores indican que el factor
economico es el principal limitante para la exportacion de paltas Hass al
mercado externo, ya que ello requiere de mayor tecnificacion en los procesos y
si se hace de forma individual es poco probable que se exporte exitosamente,
ello es posible si es que exporta y produce como asociacion.

Por otro lado, el 28.57% de productores refieren que el factor mas sensible que
limita la exportacion de paltas Hass es el clima, ya que el cambio climético en
los ultimos afios ha ido afectando sus productos, siendo ello negativo para una
futura exportacion.

Si el principal limitante de exportacion es la parte econdmica, es necesario
tomar en cuenta el resultado del analisis de la figura N° 23 donde el 42.86% de
los productores recibe financiamientos de forma individual, lo que supone que
en su mayoria no lo hace como parte de la asociacion. Por consiguiente si los
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productores garantizan la asociatividad tendran acceso a préstamos
corporativos, el cual les permitira realizar las mejoras necesarias para exportar
de manera directa.

4.1.2 Asociatividad y exportacion de paltas Hass a Estados Unidos

Objetivo especifico N°2: Determinar de qué manera la ausencia de una
adecuada asociatividad impide la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos
entre los productores del Valle de Huayan-Huaral.

En este punto se busca determinar la situacion actual respecto de la
asociatividad entre los productores de paltas Hass del Valle de Huayan-Huaral,
asimismo, si como asociacion se han planteado objetivos comerciales a largo
plazo y que acciones se han tomado para exportar directamente sus productos.

De igual forma dentro de este punto se busca establecer el costo de las paltas
por kilo que tiene cada productor, y la condicién y tamafio de su parcela, datos
relevantes relacionados con la asociatividad.

100

80

G0

Porcentaje

40

20

Figura 21: Voluntad de asociatividad entre los miembros de la asociacion
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Segun se observa en la figura N° 21, el 100% de los productores refiere de que
si existe voluntad de asociatividad entre los miembros de la asociacion. Si bien
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es cierto los productores desean que la asociatividad prospere, ain hay diversos
puntos en que deben de ponerse de acuerdo, asi realizar acciones como
asociacion y en bloque, tales como el costo por kilo de las paltas Hass, la
tecnificacion de los procesos, la exportacién directa, implementacion de
estrategias comerciales, etc. Solo asi se podra tener éxito en la exportacion
directa en un mercado tan competitivo como es Estados Unidos.

La asociatividad tiene diversos beneficios, como es el caso de acceder
financiamientos corporativos y acceso a capacitaciones. Ello se pudo
comprobar en el andlisis de la figura N° 28, donde el 100% de los productores
sefialan que el beneficio que recibe de la asociacion son capacitaciones
relacionadas con la produccion de paltas Hass. Estas capacitaciones son
importantes, ya que son realizadas por especialistas y en la mayoria son
financiadas por el estado. Las capacitaciones van desde aspectos técnicos, del
proceso, estrategias y exportacion, los cuales permite mejorar la calidad del
producto, haciéndolos competitivos para la exportacion.
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Figura 22. Objetivos comerciales a largo plazo como asociacion

Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

De acuerdo con la figura N° 22, se aprecia que el 50.0% de productores
refieren que como asociacion si se han planteado objetivos a largo plazo, tales
como la exportacion directa.
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Por otra parte, el 14.29% afirma categdricamente que no se han planteado
objetivos comerciales a largo plazo, lo cual refleja que no hay un consenso
respecto si se cuenta con objetivos comerciales.

Finalmente, el 35.71% de los productores refieren que los objetivos
comerciales aun estd en proyecto y que todavia no se cuentan con nada
concreto.

El contar con objetivos de exportacion permite realizar acciones para
alcanzarlas, una de ellas es contar con la asesoria técnica para garantizar la
calidad del producto, en este caso puntal, los productores han conseguido la
asesoria de diversos organismos, ello se pudo establecer en el anélisis de la
figura N° 31, donde el 64.29% de los productores si recibe ayuda y/o asesoria
técnica de alguna entidad privada, estas asesorias son promovidas y
gestionadas por el asociacion, con el fin de perfeccionar y mejorar sus
productos, asi hacerlos exportables.
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Figura 23. Financiamiento para la produccion de paltas Hass
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Tal como se observa en la figura N° 23, el 42.86% de los productores recibe
financiamientos de forma individual, lo que supone que en su mayoria no lo
hace como parte de la asociacion.

Por otra parte, solo el 7.14% de los productores reciben financiamiento como
parte de la asociacion, este bajo indice refleja que la asociatividad entre los
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productores aun es débil. Lo cual seria un limitante para los fines comerciales
de exportacion al exterior.

Asimismo, el 50.0% de los productores son financiados por entidades privadas
y en ninguno de los casos por entidades del gobierno.

El financiamiento es necesario para promover el crecimiento empresarial, asi
como su posicionamiento en el mercado, aunque acceder a creditos requiere de
diversos requisitos, como el de contar con un titulo de propiedad. Ello se pudo
comprobar en el analisis de la figura N° 26, donde el 78.6% de los productores
cuenta con un titulo de propiedad de sus parcelas, ello es importante al
momento de querer acceder a un financiamiento bancario.

Aunque es cierto que los préstamos son a nombre propio, ya se ha
fundamentado la importancia de acceder a préstamos corporativos, ello es
posible si es que se fortalece la asociatividad entre productores, ya que las
entidades financieras, tienden a extender préstamos de mayor monto y con
bajos intereses a este tipo de asociaciones, ya que hay mayor garantia en el
retorno del préstamo.
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Figura 24. Precio de venta por kilo de las paltas Hass
Fuente: Elaboracién propia basada en las encuestas
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De acuerdo con la figura N° 24, se observa que el 50.0% de los productores
venden las paltas Hass a 3.00 el kilo.

Por otra parte, el otro 50.0% de los productores venden sus productos a 3.50 el
kilo. Estos datos reflejan que no hay un consenso como asociacion en la
determinacion de los precios de la palta Hass, y que estos varian de acuerdo a
la oferta y demanda.

El costo final del producto depende de los gastos operativos, cuando se
produce a menor escala y sin contar con los procesos sistematizados, el precio
final tiende hacer mas elevado. Ello se pudo establecer a partir del andlisis en
la figura N° 30, donde el 71.43% de los productores refiere que si hace uso de
técnicas para el proceso de sembrado, cosecha y produccion, es necesario
mencionar que muchas de estas técnicas son precarias y experimentales, y se
basa en la experiencia de cada productor, si bien es cierto en cierto margen son
efectivas, es necesario contar y realizar técnicas, previa orientacion y
capacitacion de expertos.

Tomando en cuenta que hubo una caida en los precios de ventas por kilo de
paltas Hass de S/ 8.50 a S/ 7.50 en mercados mayoristas, esto se debe a la
creciente produccion nacional y las favorables condiciones climéaticas para
sembrar este producto en diversos departamentos del pais.
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Figura 25. Condicion de la parcela
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas
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Segun se observa en la figura N°25, el 100% de los productores es propietario
de su parcela, ello es importante ya que como duefios pueden tomar decisiones
a largo plazo respecto a sus productos. Asimismo, hay que tomar en cuenta que
uno de los requisitos para formar parte de la asociacion de paltas Hass del
Valle de Huayan-Huaral es que cada socio debe ser propietario de su parcela.

Ser propietario de las parcelas tiene diversas ventajas, una de ellas es la de
poder acceder a préstamos y financiamiento, asi como dar mayor
fortalecimiento a la asociacion. Ya se ha comprobado que la mayoria de los
productos son duefios de sus parcelas y que reciben préstamos individuales. Por
lo que si se viabiliza la asociatividad comercial el que cada miembro cuente
con un titulo garantiza la credibilidad de la asociacion, ya sea frente a las
financieras como a los clientes en el exterior.
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Figura 26. Tenencia de la parcela
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

De acuerdo con la figura N° 26, el 78.6% de los productores cuenta con un
titulo de propiedad de sus parcelas, ello es importante al momento de querer
acceder a un financiamiento bancario.

Por otra parte, el 21.4% de los productores solo tiene un certificado de
posesion, para lo cual es recomendable hacer los tramites pertinentes para
contar con un titulo de propiedad.

De acuerdo al analisis de la figura N°25 la legitimidad de cada una de las
parcelas beneficia a los productores, ya que permite acceder a préstamos
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ventajosos, asi como la fiabilidad de la asociacion frente a los clientes. Este
aspecto debe ser tomado como una fortaleza y una oportunidad de crecimiento,
por lo que es necesario que los productores formalicen en todo aspecto su
asociacion, de esa manera fortalecerse frente a la competencia, tanto en su
entorno, nivel nacional e internacional.
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Figura 27. Tamafio de la parcela
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Tal como se observa en la figura N° 27, el 78.57% de los encuestados cuenta
con una parcela de 1 a 3 has. Este tamafio de parcela hace necesario que los
productores se asocien, asi poder competir con otras asociaciones y
productores de paltas Hass.

Por otra parte, el 14.29% de los productores cuenta con una parcela de 4 a 5
has.

Asimismo, el 7.14% de los productores cuenta con una parcela de 6 a 10 has,
siendo ellos los que méas pueden producir por cosecha.

Este resultado es interesante, ya que fortalece la importancia de la asociatividad
y el trabajo en conjunto, ya que al no contar con parcelas de gran tamafio a
diferencia de otros productores es necesario realizar producciones de manera
conjunta, asi garantizar el envio de los pedidos al exterior, que no se lograria de
manera individual. En cambio siendo parte de una asociacion hay mayores
oportunidades de crecimiento comercial, beneficidndose toda la asociacion, ya
sea los que tienen parcelas de 1 0 10 has.
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Figura 28: Beneficios que recibe de la asociacion
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Segun se observa en la figura N° 28, el 100% de los productores sefialan que el
beneficio que recibe de la asociacion son capacitaciones relacionadas con la
produccion de paltas Hass. Este dato refleja que la asociacion no promueve
otras actividades o brinda mas beneficios, asi los asociados tengan mayor
interés, ya que es necesario que la asociacion genere beneficios como en la
comercializacion en blogue de los productos, tecnificacion y financiamiento,
asi pueda prosperar la exportacion al mercado exterior de las paltas Hass.

Uno de los principales beneficios de la asociacion, son las capacitaciones, ello
se describi6 en la figura N°18 donde el 100% de los encuestados afirmo que
recibe algun tipo de capacitacién o asesoria para mejorar las paltas Hass, entre
las organizaciones que brindan esta asesoria se encuentran el Ministerio de
Agricultura, Instituto Nacional de Innovacién Agraria, Servicio Nacional de
Sanidad Agraria y el Programa de Fortalecimiento de Capacidades de Sierra
Exportadora.
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Figura 29. Constitucion de la asociacion
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Segun se observa en la figura N° 29, existe un consenso del 92.86% de
productores que refieren que la asociacion se encuentra formalmente
constituida, hecho importante si es que la asociacion desea exportar
directamente sus productos al mercado de Estados Unidos.

Por otra parte, se aprecia que el 7.14% de productores creen que la asociacion
no se encuentra formalmente constituida, este dato nos hace ver que o bien hay
un grupo de asociados desconocen la situacion actual de la asociacion por falta
de interés o que no habido la comunicacion adecuada de parte de los directivos
de la asociacion.

Este resultado es relevante, ya que se ha sefialado que la asociatividad es uno
de los pilares para acceder a otros mercados de manera directa, aunque es
necesario precisar que ser parte de una asociacion representa ciertas
responsabilidades, ya que no todo puede recaer en la directiva, es en este
aspecto puntual que aun hay debilidades, ya que muchos asociados no
muestran el intereses requerido, sobre todo en las reuniones, participacion,
trabajos en comun, etc., ello limita a la asociacion y retrasa el objetivo de
trabajar sin intermediaros, sino de manera directa.
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4.1.3 La tecnificacion para la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos

Obijetivo especifico N°3: Especificar de qué manera la escasa tecnificacion en
el proceso productivo limita la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos
entre los productores del Valle de Huayan-Huaral.

En este punto se busca especificar si los productores de palta Hass del Valle de
Huayan-Huaral, hacen uso de técnicas en el proceso de produccién de sus
productos, asimismo, saber si reciben ayuda o asesoria de alguna entidad, y que
otras actividades realizan para mejorar la calidad de las paltas Hass.
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Figura 30. Uso de técnicas para el proceso de sembrado, cosecha y produccion

Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

De acuerdo con la figura N° 30, el 71.43% de los productores refiere que si
hace uso de técnicas para el proceso de sembrado, cosecha y produccion, es
necesario mencionar que muchas de estas técnicas son precarias Yy
experimentales, y se basa en la experiencia de cada productor, si bien es cierto
en cierto margen son efectivas, es necesario contar y realizar técnicas, previa
orientacion y capacitacion de expertos.

Por otra parte, el 7.14% de los productores sefiala que no uso de técnicas para
el proceso de sembrado, cosecha y produccion.
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Finalmente, el 21.43% de los productores indica que, en la actualidad, estan
llevando un proceso para el mejoramiento de la produccion, asi ser
competitivos frente a la competencia.

Un resultado vinculante es el que se analizo en la figura N° 15, donde el
57.14% de encuestados refieren que si han exportado a algiin mercado, en la
actualidad, aunque se debe precisar que esta exportacion no se hace
directamente sino a través de empresas exportadoras a quienes venden las
paltas Hass. Una de las razones de que aun no se exporta directamente al
mercado de Estados Unidos es que las técnicas empleadas en la produccién no
son modernas y a gran escala.

Por lo tanto la exportacion directa requiere de técnicas especializadas y
tecnificadas, asi optimizar el producto y el proceso productivo, con el fin de
exportar directamente a Estados Unidos.

Porcentaje

Figura 31. Apoyo y/o asesoria técnica de alguna entidad privada

Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Tal como se observa en la figura N° 31, el 64.29% de los productores si recibe
ayuda y/o asesoria técnica de alguna entidad privada, estas asesorias son
promovidas y gestionadas por el asociacion, con el fin de perfeccionar y
mejorar sus productos, asi hacerlos exportables.
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Por otra parte, el 35.71% de los productores sefialan no recibir ninguna ayuda
y/o asesoria técnica de alguna entidad privada, lo que refleja que las asesorias y
ayuda técnica no estan llegando a todos los asociados.

Se ha descrito al detalle que los productores si cuentan con capacitaciones y
orientacion técnica para mejorar la calidad de las paltas, ello ha sido descrito en
la figura N°18 donde el 100% de los encuestados admitié que reciben algun
tipo de capacitacion o asesoria para mejorar las paltas Hass, entre las
organizaciones que brindan esta asesoria se encuentran el Ministerio de
Agricultura, Instituto Nacional de Innovacion Agraria, Servicio Nacional de
Sanidad Agraria y el Programa de Fortalecimiento de Capacidades de Sierra
Exportadora.

Porcentaje

Figura 32. Andlisis de suelo
Fuente: Elaboracién propia basada en las encuestas

Segun se observa en la figura N° 32, el 35.71% de los productores si hacen uso
de analisis de suelo para mejorar su produccion. El uso de estos analisis forma
parte de las capacitaciones a los asociados ya que se les insta a mejorar los
procesos de su produccion, asi garantizar un producto de calidad y competitivo.

Por otra parte se observa que el 64.29% de los productores no realiza analisis
de suelo, evidenciando limitaciones entre la mayoria de asociados para usar
técnicas fiables que favorezcan en su produccion.
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El resultado descrito es vinculante con el analisis sefialado en la figura N° 31,
donde el 64.29% de los productores afirmé que recibe ayuda y/o asesoria
técnica de alguna entidad privada, estas asesorias son promovidas y
gestionadas por el asociacion, con el fin de perfeccionar y mejorar sus
productos, asi hacerlos exportables. Una de las técnicas o procesos es el que
tiene que ver los anélisis del suelo, ya que en agricultura es basico contar con
informacion del tipo, constitucion y calidad del suelo, asi establecer el tipo de
técnica a usar en el sembrado.

Si bien es cierto se menciona realizar estudios de laboratorio al suelo, no debe
circunscribirse al suelo, sino a la planta, humedad, agua, etc., de tal forma que
se garantice la calidad de las paltas Hass y que puedan competir con los
productos de otras asociaciones y exportadores.
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Figura 33. Obtencion de semillas para plantar
Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

Tal como se observa en la figura N° 33, el 100% de los encuestados obtienen
su semilla en otras fuentes (viveros), lo que descarta el uso de semillas de la
misma chacra y la compra a otros productores.

Este resultado demuestra que la asociacion aun no cuenta con la capacidad de
generar sus propias semillas, sino que deben recurrir a viveros. Por ello si se
toma en cuenta la optimizacion de los procesos, tanto en aspectos técnicos
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como en los procesos se garantizaria la calidad de las semillas, la cual debe
representar el tipo de producto que desea exportar la asociacion. Uno de los
objetivos de los productores es mantener la calidad del producto y un sello
distintivo, por lo que garantizar ello requiere de contar con un laboratorio
propio donde se eleve la calidad de la planta y sus semillas.

Porcentaje
5

Figura 34. Identifica plagas y enfermedades en su cultivo

Fuente: Elaboracion propia basada en las encuestas

De acuerdo con la figura N° 34, el 78.57% de los productores si identifica
plagas y enfermedades en su cultivo, lo cual garantiza la calidad de sus
productos.

Por otra parte, el 21.43%, de los encuestados refieren que no identifica plagas y
enfermedades, lo que refleja que hay un porcentaje importante de productores
gue no toma medidas para garantizar un producto de calidad.

Este resultado se vincula con lo descrito en la figura N° 30, donde el 71.43% de
los productores refiere que si hace uso de técnicas para el proceso de sembrado,
cosecha y produccidn, es necesario mencionar que muchas de estas técnicas
son precarias y experimentales, y se basa en la experiencia de cada productor,
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si bien es cierto en cierto margen son efectivas, es necesario contar y realizar
técnicas, previa orientacion y capacitacion de expertos.

Por este resultado se determind que hay un control de las plagas y
enfermedades en su cultivo, aunque siempre es necesario ir perfeccionando
este aspecto, asi garantizar la calidad de los productos y evitar algin evento
que perjudique los envios al exterior.
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Figura 35. Problemas con el agua
Fuente: Elaboracién propia basada en las encuestas

Tal como se observa en la figura N° 35, el 35.71% de los productores si tiene
problemas con el agua, lo que limita su produccion, superar ello requiere de la
gestion de la asociacion ante las autoridades pertinentes.

Por otra parte el 64.29% de los productores sefiala que no tiene problemas con
el agua, pudiendo hacer uso del mismo cada vez que lo requiera.

El resultado denota que el agua no es uno de los problemas de los productores,
pero siempre es necesario tomar medidas preventivas, por lo que es importante
garantizar diversos medios de riego de las plantas, ya que por las caracteristicas
de la zona y por los diversos cambios del ambiente podria presentarse escasez
de agua, siendo perjudicial para las plantas. Por ello dentro de las inversiones
de la asociacion deben de figurar medios efectivos de regadio, tanto en época
de sequia como de lluvias.
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4.1.4 Conclusiones generales de la encuesta

De acuerdo a los resultados de la encuesta se pudo arribar a las siguientes

conclusiones:

- Los productores del Valle de Huayan- Huaral, reciben diversas
capacitaciones, tanto en aspectos técnicos como comercial, ello es
incentivado por organizaciones como el MINAG, INIA, DONOSO vy
SIERRA EXPORTADORA, asi como por intermedio de los dirigentes de
su asociacion. Si bien es cierto este tipo de capacitaciones favorece en
mejorar el producto para su comercializacion en la practica no beneficia
para tentar una exportacion directa, ello porque las capacitaciones son en
forma individual y no como asociacion, teniendo como resultado diversas
interpretaciones de como realizar los procesos de la palta Hass, resultado
de ello se puede observar paltas hass de diversos tamarios, matiz, calidad,
sabor etc.

- En la actualidad, aun no se cuenta con estrategias de exportacion al
mercado de Estados Unidos entre los productores del Valle de Huayan-
Huaral, si bien es cierto es uno de los objetivos como asociacion, ello ain
no es tomada en cuenta, ello por falta de unidad entre los asociados,
retrasando asi el proceso de exportacién directa.

- Se evidencia que la mayoria de los productores hace uso de técnicas en
los diversos procesos de produccién de paltas Hass, aunque estas técnicas
no estan respaldadas por criterios de tecnificacién que aseguren la
calidad de los productos, sino que son precarias. Si bien es cierto hay una
parte de productores que si estdn empezando hacer uso de técnicas
modernas, estos son aun una minoria, evidenciando que la asociacion no
cumple con su rol de homogenizar los procesos de produccion de paltas
hass.

- La calidad de suelo es esencial para garantizar un producto de
exportacion, al respecto, se pudo determinar a través de los resultados
que la mayoria de productores (64.286%) no realiza analisis de suelos,
siendo ello un limitante para garantizar paltas hass exportables al
mercado norteamericano, asimismo, evidencia que en la practica la
asociacion como tal no garantiza procesos productivos de calidad e
integral que favorezca la exportacion directa.
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4.1.5 Conclusiones de las entrevistas a expertos

- Todos los entrevistados coinciden en la importancia de contar con
estrategias definidas para exportar paltas tipo Hass al mercado de Estados
Unidos, estas estrategias deben estar relacionadas a la tecnificacion de los
procesos, asociatividad de parte de los productores, adaptarse a las
nuevas tendencias de los consumidores, centrada en el consumo de
productos sanos, control de plagas, etc.

- Asimismo, de las entrevistas se pudo concluir que es necesario que los
productores estén capacitados en el uso de nuevas técnicas de
produccidn, asi como en la implementacion de las BPA (Buenas préacticas
de agricultura), ello le dara un valor agregado a la asociacion frente a la
competencia, asi exportar directamente sus productos.

4.1.6 Diseio de Estrategias

4.1.6.1 Analisis SEPTE

De acuerdos a los Gltimos afios las condiciones politicas de exportacion han
mejorado con el fin de fomentar las exportaciones, teniendo en cuenta las
injerencias sociales y tecnoldgicas que supone mejorar las estadisticas de
nuestros productos nacionales en el mercado global.

Gracias al constante mejoramiento de nuestra economia, lo cual se evidencian
en los datos estadisticos de crecimiento de nuestro PBI, se estd logrando
atraer mayores y mejores mercados para la exportacion de los productos tanto
agricolas como organicos.

Siempre teniendo en cuenta los estandares de medioambiente que cada vez
son mas rigurosos a las exportaciones.

4.1.6.2 Analisis EFE

De acuerdo al anexo 5 se desprende que la evaluacion realizada sobre las
oportunidades se desprende que la oportunidad de mayor peso ponderado
(1.82) es la que corresponde a la apertura de nuevos mercados a través de
diversos tratados de libre comercio, ya que ello ha permitido que el sector
agricola se fortalezca y muchos productos que hasta antes de los TLC solo se
comerciaba en el mercado interno han empezado a tener gran demanda en el
exterior como es el caso de las paltas Hass.

Respecto a las amenazas el que mayor calificacion de peso ponderado ha
obtenido (1.95) es la que corresponde la creciente competencia de paises
exportadores crea volatilidad en los precios, este indicador sefiala que hay
paises competitivos, como es el caso a México que por su cercania puede
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disminuir sus costos, siendo ello una amenaza para los exportadores
nacionales.

4.1.6.3 Analisis EFI

De acuerdo al anexo 6 se desprende que la evaluacion realizada sobre las
fortalezas el que mayor peso ponderado ha obtenido (1.95) es el que se
refiera a la calidad del producto, ya que las paltas hass nacionales se
caracterizan por su alto valor nutritivo, consistencia y conservacion, estas
caracteristicas ha hecho que tenga alta demanda del exterior.

Respecto a las debilidades el que mayor peso ponderado ha obtenido (1.82) es
el que se refiere a la falta de un sistema de gestion comercial y estrategias
para la exportacion de paltas Hass. A nuestro entender esta debilidad es la
mayor impacto negativo tiene en la exportacion de paltas tipo Hass de los
productores del Valle de Huayan-Huaral, ya que al no contar con estrategias
de exportacion no pueden competir con empresas nacionales de mayor
envergadura de igual forma con otros paises exportadores de paltas Hass.

4.1.6.4 Analisis FODA

Fortalezas
- Calidad del producto
- Afos de experiencia en el cultivo de productos agricolas
- Calidad de las tierras y clima propicio para el cultivo
- Condiciones climéticas permiten tener cosechas en contra estacion
- Alta proporcion de plantaciones jovenes de palta Hass con alto
potencial de rendimiento.

Oportunidades

- La apertura de nuevos mercados a través de diversos tratados de libre
comercio

- Apoyo y capacitacion técnica del estado para mejorar la produccion
de productos agricolas

- Déficit de produccion de productos agricolas en algunos paises del
exterior por problemas ambientales y climatolégicos

- Creciente participacion de mercado y mayor preferencia por frutas
frescas en especial la palta Hass.

Debilidades
- Falta de liderazgo en costos y estrategias para la exportacion de paltas
Hass
- Déficit en el sistema operativo y productivo para producir a gran
escala las paltas Hass para el mercado externo.
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- Poca investigacion y desarrollo de cultivos de palta Hass en diversos
valles agricolas del pais.

- Bajo nivel tecnologico de pequefios y medianos productores,
impedirian acopiar cosechas ante eventualidades.

- Poca predisposicion de los agricultores para aplicar un modelo de
asociatividad.

Amenazas

- El cambio climatico podria afectar la produccion de paltas Hass

- La fluctuacion en los mercados internacionales podria incidir en la
exportacion de paltas Hass

- Creciente competencia de paises exportadores crea volatilidad en los
precios.

- Presencia de plagas y enfermedades

- Presencia del fendbmeno nifio costero.

4.1.6.5 FODA cruzado

Tabla 3. Matriz FODA cruzado

La calidad del producto es una | La poca inversion en
oportunidad  para  conseguir | investigacion y desarrollo de
nuevos mercados y  ser | cultivos de paltas Hass impide que
competitivos a nivel internacional. | se aprovechen las oportunidades

de ingreso a nuevos mercados.
El apoyo brindado por el gobierno

regional y por parte de sierra | La escasa tecnificacion que
exportadora estd permitiendo que | aplican los productores en su
los productores mejoren en sus | proceso producto hace que
procesos de siembra y cosecha. durante no todas las paltas Hass
sean exportables al mercado
El mercado norteamericano estd | internacional.

mostrando preferencias por frutas
frescas debido al aumento de
enfermedades cancerigenas y se
estan enfocando en la calidad de
los productos provenientes de
Pera.
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La frecuente presencia de plagas y
enfermedades causan que la
calidad del producto sea baja e
impida la exportacion.

Gracias a la calidad de las tierras y
condiciones de clima favorables
para el cultivo permiten ser
competitivos y mantenerse en el
mercado de precios volatil.

Durante el afio actual la presencia
del fendmeno nifio costero afecto
considerablemente al cultivo de
las paltas de diferentes calidades y
esto se evidencio en el poco
conocimiento para contrarrestar
dicho fenémeno.

Debido a la poca predisposicion
para  asociarse  entre  los

productores conlleva que no se
logre competir con la volatilidad
de los precios en el mercado
internacional.

4.1.7 Matriz de Operatividad de Variables

DIMENSIO | SUBDEMENS | INDICADO ITEMS FUENTES | INSTRUM
NES IONES RES ENTOS
Organizaci | Estructuray | Cantidad | ¢Los
on formas de socios | productores
organizativa | Registro | se organizan
S de por su
asociados | cantidad de
Formade | socios?
organizaci
on
Encuestas
Productor
Numero es
de ¢Los
Gestion de | Capacitacié | capacitaci | asociados se
Recursos | n ones, capacitan en
Humanos charlas en | estandares de
el uso de | calidad?
estandares
de calidad

Fuente: Elaboracion Propia
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DIMENSIO | SUBDEMENS | INDICADO ITEMS FUENTES | INSTRUM
NES IONES RES ENTOS
Costos Mano de Experienc | ¢Los
Fijos obra laen asociados
Sueldos y suelos consideran
salarios su
experiencia
como costos
fijos?
Encuestas
Asociado
S
Costos Insecticidas | Reduccié | ¢Los
Variables | Fertilizantes | n de asociados
Fungicidas | utilizacié | reducen la
Pago de n de aplicacion de
servicios insecticid | sus
as fertilizantes?

Fuente: Elaboracion Propia

4.2. Discusion de resultados

El trabajo de campo se desarroll6 a través de encuestas a los productores de paltas
Hass y entrevistas a expertos relacionados con el cultivo y exportacion del
producto, ello, a su vez, fue acompafiado por un registro fotografico, filmico y de
audio, el cual estuvo presente en todas las etapas de recoleccion de datos.

En la investigacion se utilizo diversos instrumentos que favorecieron una adecuada
recoleccion de datos, destacando, el uso del cuestionario y la entrevista como
instrumentos esenciales en la obtencién de informacion. Cabe resaltar que en el
caso del cuestionario, como la guia de entrevistas estas fueron sometidas a un juicio
de expertos, asi validar los instrumentos, estos pasaron por un proceso de
observacion y mejora continua, hasta establecer que el contenido y naturaleza de las
preguntas estaban acorde a las necesidades epistemoldgicas del estudio.

Los resultados obtenidos se encuentran delimitados en la zona de estudio, en este
caso, los productores de paltas Hass del Valle de Huayan, aunque no podemos
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afirmar que estos resultados puedan ser aplicados o tomados como referente para
otro tipo de cultivos o grupo de productores, ya que la naturaleza de la misma
responde a interrogantes y problemas propios de la asociacion objeto de estudio.
Asimismo, porque el mercado, estacionalidad, técnicas, tipo de suelo, requisitos
comerciales son propios de la zona de estudio.

Por otra parte, lo que si se puede tomar como referente, es la metodologia utilizada
en la investigacion, ya que ella corresponde al disefio exploratorio cualitativo de
investigacion accidn, que por sus caracteristicas favorecen en el uso de técnicas e
instrumentos como medio de recopilacion de datos, en este caso van desde la
observacién directa, encuesta y entrevistas, todo ello con el objetivo de determinar
los principales limitantes de los productores para exportar directamente sus
productos al mercado de Estados Unidos. En el caso puntual de la investigacion, la
muestra de estudio estuvo centrada en los pequefios agricultores, todos ellos
pertenecientes a la asociacion de agricultores de palta Hass del Valle de Huayan-
Huaral, lo cual guardan ciertas caracteristicas con otros productores, tales como
técnicas de labrado del suelo, fertilizacion, abono, etc. por lo que las técnicas de
recopilacién de datos como el proceso de las diversas etapas del trabajo de campo
pueden ser referentes para otras investigaciones.

Respecto a las limitaciones encontradas en el proceso de recopilacion de datos, es la
poca apertura de algunos asociados para responder las interrogantes planteadas, asi
como la accesibilidad a todos los asociados en un solo momento y tiempo, teniendo
que acudir varias veces a la zona de estudio para encontrar a los asociados, asi
realizarles la encuesta respectiva.

En el caso de los entrevistados hubo mayor acceso y apertura, aungque para acceder
a entrevistarlos en la mayoria de los casos se tuvo que posponer dicho encuentro en
varias ocasiones hasta coincidir con los horarios y tiempo de los entrevistados.

Dentro de los resultados obtenidos a través del trabajo de campo se pudo
comprobar que los productores de paltas Hass reciben capacitaciones que les ayude
a mejorar su produccion, entre las instituciones que brindan asesorias se encuentran
el MINAG, INIA, DONOSO y SIERRA EXPORTADORA, muchas de estas
asesorias son promovidas por la asociacion, otras son iniciativas de organizaciones
estatales. Si bien es cierto hay interés en capacitar a los productores estos se hacen
en su mayoria de manera individual y no como asociacién, asi establecer pautas,
procesos, técnicas integrando a todos los productores, asi obtener un producto
homogéneo. Pero al realizarlo de manera individual, no se cumplen con los mismos
estandares de calidad cuando se obtiene el producto final, siendo ello un aspecto
negativo si es que se desea exportar directamente al mercado de Estados Unidos.

Al respecto Elias (2010), en su investigacién sefiala que la innovacion es un
elemento fundamental para incrementar la produccién en el sector agricola y que en
la agricultura de nuestro pais se observa que el segmento predominante corresponde
a una agricultura extensiva de baja rentabilidad y poco competitiva como resultado
de su baja productividad y débil articulacion al mercado. En particular, el productor
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agrario se caracteriza por su bajo nivel educativo y limitado acceso a servicios
bésicos y productivos, lo que hace que dispongamos de recursos humanos
debilitados. Para superar esta realidad sugiere capacitar a los agricultores,
asociarlos y dotarles de herramientas que les permita contar con un producto de
calidad, sistema de produccion de primer nivel que los ponga a la par de sus
competidores.

De igual forma Caceres, A, et al (2008), en su estudio de la cadena de palta de
Luricocha, determind que es necesaria la capacitacion integral entre los
productores, pero esta capacitacion no debe ser limitada, sino que debe establecer
objetivos tales como hacer un seguimiento en todo el proceso de cultivo, incidiendo
en técnicas de siembra, cuidado de la planta, fertilizacion, cosecha, procesado,
embalaje, tecnificacion de riego, estrategias de mercadeo, etc. Asi asegurar que el
aspecto teorico de la capacitacion se integre con la parte practica.

Entre los resultados registrados en la investigacion y que guarda relacion con el
objetivo propuesto de liderazgo en costos y exportacion se pudo determinar que el
65.8% de productores venden sus paltas Hass a empresas exportadoras, lo cual
refleja que la mayoria de ellos realiza una exportacion indirecta de sus productos y
gue sus ganancias no son lo gque ellos esperan, ya que las empresas exportadoras
tienden a disminuir el costo por kilo de las paltas hass. Se debe tomar en cuenta que
la tercerizacidn se da porque adn persisten limitantes entre los productores de palta
Hass, que impide la exportacion directa, ello va desde la tecnificacion de los
procesos, organizacion, desarrollo de estrategias de exportacion, capacitacion como
asociacion, etc.

Al respecto, Porter (2004) sefiala que el liderazgo en costos tiene como objetivo
lograr una posicion de costo total bajo, anteriormente se requeria una alta
participacion relativa de mercado (se refiere a la participacion en el mercado de una
empresa con relacion a su competidor mas importante) u otro tipo de ventaja, como
podria ser el acceso a las materias primas. Podria exigir también un disefio del
producto que facilitara su fabricacion, mantener una amplia linea de productos
relacionados para distribuir entre ellos el costo, asi como servir a los segmentos
mas grandes de clientes para asegurar volumen de ventas. Como contraprestacion,
implementar una estrategia de costo bajo podria implicar grandes inversiones de
capital en tecnologia de punta, precios agresivos y reducir los margenes de utilidad
para comprar una mayor participacion en el mercado.

Asimismo, Seminario (2013), en su investigacion para proponer un disefio de
implementacién de un sistema de gestion comercial para la exportacion de paltas
hass entre los agricultores de Huaral concluyo que la asociacion presenta limitantes
en los diversos procesos productivos de las paltas Hass, ello le impide
comercializar sus productos al exterior en forma directa, teniendo que vender sus
productos a empresas intermediaras (exportadores), los cuales no le dan el valor al
producto (paltas Hass) que la asociacion considera, siendo ello un desmedro en los
intereses econdmicos de los agricultores. Por lo que se ha propuesto un sistema de
gestion comercial con la intencion que ayude a la asociacion de productores de
paltos Hass del valle de Huaral a exportar sus productos directamente, ello hace
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necesario darle el valor adecuado al producto, mejorar los procesos de produccion a
través de instalar una planta de procesamiento, contar con un area de laboratorio
para mejorar la calidad del producto, identificar el mercado a exportar y a la
competencia, asi mismo contar con un grupo de vendedores expertos en enviar
productos al exterior. Todo ello es posible si se cuenta con el financiamiento
necesario, asimismo, la decision de los miembros de la asociacion para realizar los
cambios propuestos.

Se aprecia de la investigacion de Seminario (2013), que guarda similitudes en su
estudio con los datos encontrados entre los productores de palta Hass del Valle de
Huayan, donde aln no pueden lograr la exportacion directa por limitantes que
persisten entre los asociados, siendo necesario contar con disefio de
implementacién de un sistema de gestion comercial, asi superar las deficiencias
observadas y tentar a la exportacion directa.

Por otra parte, entre los resultados del estudio se pudo determinar que los
productores de paltas Hass en un 98.0% creen que es importante haberse asociado,
hecho que sucedid hace tres afios aproximadamente y que le dio valor legal a los
productores que la integran.

De acuerdo con Ramirez (2008), como parte de su estudio del disefio de una
propuesta de conformacién de la asociacion de productores de aguacate concluy6
que la asociatividad tendria efectos positivos entre los productores, ya que ello les
obligaria a mejorar los estandares de calidad en la produccion de sus productos,
tendrén la posibilidad de producir en grande cantidades para exportarlos a mejores
precios y asi veran mejorada su calidad de vida y de las personas involucradas en el
proceso.

De los resultados descritos que establecen la asociatividad como un aspecto
relevante para exportar directamente, asi alcanzar el progreso esperado se pudo
observar que en la zona de estudio (Asociacion de agricultores de palta Hass del
Valle de Huayan-Huaral), ain persisten deficiencias y limitantes que debe ser
superados y que ello no se ha podido solucionar al conformar la asociacion, ya que
persisten taras como la desunion, falta de interés y compromiso de algunos
asociados, siendo ello negativo para los objetivos a largo plazo de la asociacion.

Respecto a la tecnificacion, se pudo determinar que el 71.4% de los productores
refiere que si hace uso de técnicas para el proceso de sembrado, cosecha y
produccion. Aungue se debe precisar que la mayoria de estas técnicas son aun
precarias y no se basan en criterios técnicos, sino, que son precarios y se basan en la
experiencia individual de cada productor. Si bien es cierto en la actualidad existen
diversas organizaciones de naturaleza privada y publica que capacitan y forman a
los agricultores en el manejo tecnificado de sus productos, aun persisten limitantes
dentro de los productores del Valle de Huayan, el cual es un aspecto negativo si es
que se pretende exportar directamente al mercado de Estados Unidos.

Al respecto, Zapata (2009), dentro de su estudio del analisis de las potencialidades
y de los factores que limitan el desarrollo de su sector agropecuario y una propuesta
de plan estratégico para su desarrollo, pudo determinar que existen organizaciones
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de productores con bajo nivel de gestion. Lo que impide el desarrollo de la
organizacion son los fracasos en su gestion, la poca credibilidad en sus dirigentes
por su poca capacidad y transparencia y el individualismo predominante, ello se
evidencia en la escasa tecnificacion dentro de los procesos productivos, generando
escasa competividad frente a otro grupo de agricultores que si cuentan con nuevas
tecnologias en cada proceso productivo, garantizando asi un producto de calidad.

Se puede observar de los resultados descritos que la tecnificacion es un elemento
necesario en el sector agricola, mas aun si se desea exportar sus productos, ya que
el mercado externo es su mayoria es exigente y competitivo, por lo que es necesario
contar con la tecnificacion si es que se pretende virar al mercado externo.

Los resultados descritos son el reflejo del trabajo de campo a través de la entrevista
a profundidad a expertos relacionados con la produccién y exportacion de paltas
Hass al mercado de Estados Unidos, asi como una encuesta a los productores del
Valle de Huayan. Para ello se disefiaron instrumentos de recoleccion de datos,
como la guia de entrevista y un cuestionario, las cuales fueron debidamente
validadas por una junta de expertos que determinaron que el contenido de las
mismas ayudaria a alcanzar los objetivos de estudio previamente planteados.

Si bien es cierto los resultados obtenidos son el reflejo de un grupo productor con
un producto especifico, en este caso la palta Hass, estos pueden ser tomados como
referencia en otros contextos, ya que las caracteristicas y problemas de los
pequefios agricultores de nuestro pais son semejantes y presenta limitantes
parecidos, tales como escasa capacitacion, tecnificacion, gestion, asociatividad, etc.
Por lo que la naturaleza de esta investigacion puede servir de referente, si es que se
quiere entender qué limitaciones hay entre los pequefios agricultores de nuestro pais
que impida la exportacion de sus productos. De igual forma el marco tedrico y
conceptual, asi como los antecedentes pueden ser tomados como referentes para
otros investigadores, ya que ahi se plasma de manera detallada la importancia de las
estrategias competitivas, andlisis de las estrategias comerciales y fundamentos de
exportacion, las cuales es aplicable a otros productos agricolas.

Durante el proceso de la investigacion en sus diversas etapas (teérico, campo y
gabinete) se pudo conocer los limitantes que afectan la exportacién directa de palta
Hass entre los productores del Valle de Huayan, para asi establecer qué estrategias
se implementarian para desarrollar la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos
por parte de los productores del Valle de Huayan-Huaral.

Como parte del estudio se han planteado diversas hipotesis, los cuales han podido
ser contrastadas con la obtencidn de datos dentro del proceso de campo.

Hipdtesis general, se establecié: La implementacion de estrategias de
competitividad favoreceria la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos por
parte de los productores del Valle de Huayan-Huaral. De acuerdo a los resultados
obtenidos a partir del procesamiento de los datos recogidos en la encuesta,
entrevista y la observaciéon directa, se ha podido determinar que se acepta la
hipdtesis general, ya que al no contar con estrategias competitivas se limita la
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exportacion de palta Hass a Estados Unidos entre los productores del Valle de
Huayan-Huaral.

En la primera hipotesis especifica se planted: La falta de un adecuado analisis de
costos produccion incide en la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos entre
los productores del Valle de Huayan-Huaral. Al respecto se acepta la hipotesis
planteada, ya que los productores de paltas Hass del Valle de Huayan, no han
promovido acciones directas que les permita ser competitivos frente a la
competencia, entre las causas resaltan: no han tecnificado sus procesos para
disminuir su costo de produccién, ain no trabajan como asociacién con fines de
exportacion, sino que persisten todavia individualismos dentro de la misma, todos
los productores no hacen analisis de suelo que garantice un producto de calidad y
competitivo, ello tiene como resultado un costo de palta elevado frente a otros
productores y asociaciones que si han superado los limitantes que persisten entre
los productores del Valle de Huayan-Huaral.

La segunda hipotesis especifica planted: La falta de una adecuada asociatividad
impide significativamente la exportacion de paltas Hass a Estados Unidos entre los
productores del Valle de Huayan-Huaral. Al respecto se rechaza la hipotesis ya que
los pequefios agricultores han establecido las bases legales para conformar una
asociacion recientemente, ello con el fin de ser una organizacion seria que pueda
exportar directamente sus productos al exterior. Aunque es necesario precisar que
de acuerdo a lo observado el hecho mismo de asociarse e integrarse en una sola
organizacién, no ha dado solucién a los problemas que existen dentro de los
productores, ello por la falta de integracion, organizacion, consenso, trabajo en
conjunto y voluntad de algunos asociados, siendo ello un aspecto negativo, ya que
mas alla de asociarse deben aun trabajar en objetivos comunes, por el bien de toda
la organizacion y no individual, solo asi se podréa avanzar en la etapa de la mejora
de procesos hasta finalmente alcanzar la exportacién directa.

En la tercera hipotesis se planted: La escasa tecnificacion para la mejora del
producto limita la exportacién de paltas Hass a Estados Unidos entre los
productores del Valle de Huayan-Huaral. Al respecto se acepta la hipotesis, ya que
uno de los principales limitantes es la baja o nula tecnificacion entre los
productores y ello persiste aun después de haberse asociado, de acuerdo con los
resultados de las entrevistas la tecnificacion es necesaria si es que se desea exportar
y competir con otras organizaciones, sin ello es imposible tentar comercializar con
el mercado externo.

Como parte del estudio y el analisis de los resultados, se pudo establecer algunas
interrogantes, tales como ¢la asociatividad te garantiza la exportacion directa al
mercado exterior?

Asimismo, se ha podido establecer que hay escaso apoyo del gobierno central para

fomentar la exportacién directa de los pequefios agricultores, a diferencia del
interés de los gobiernos regionales y locales de acuerdo a sus posibilidades, y que si

94



se desea exportar como pequefio productor es necesario el trabajo en conjunto y a
largo plazo.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1.

3.

De acuerdo a los resultados de la investigacion, se puede afirmar que el
liderazgo en costos no es una estrategia utilizada por los productores del Valle
de Huayan-Huaral; se ha podido verificar que gran parte de los productores
venden sus productos a empresas exportadoras, tercearizando asi sus ventas,
disminuyendo sus ganancias, ya que las empresas exportadoras tienden a pagar
precios por debajo del promedio. Por otra parte, se pudo establecer que una
minoria de los productores comercian sus productos en el mercado interno.
Ademas, se corrobord que un gran porcentaje de los productores tienen entre sus
objetivos a largo plazo la exportacion directa como parte de la asociacion y solo
algunos productores prefieren seguir trabajando con empresas exportadoras.

Se concluyo, de acuerdo al trabajo de campo realizado, que la asociatividad
dentro los productores de palta Hass no ha sido efectiva en un 100%, debido a
que existen diferencias en precio, insumos, procesos y comercializacion siendo
ello un limitante a fin de tentar a largo plazo la exportacion directa, asimismo es
necesario precisar que también se presentan problemas internos, tales como falta
de integracion y voluntad de algunos asociados que no permite alcanzar los
objetivos trazados, siendo ello otro limitante para la exportacién directa.
Asimismo, de acuerdo a los resultados se pudo determinar que existe una
deficiente capacitacion brindada a los productores, ya que ello en su mayoria se
realiza de manera individual y no como asociacion. Otro aspecto a tomar en
cuenta es el financiamiento de los productores, observando segun los resultados
gue menos de la mitad de los productores recibe financiamiento de manera
individual y no como asociacion, y solo una minoria de los productores reciben
financiamiento como parte de la asociacion, este bajo indice refleja que la
asociatividad entre los productores aun es débil. Ademas se comprobo que no
cuentan con el capital necesario para establecer una planta de procesamiento
tecnificada que favorezca la exportacion directa y de forma competitiva. Un dato
relevante es que el 100.0% de los pequefios propietarios es duefio de su parcela,
el cual les da un valor legal y financiero para futuras decisiones comerciales.

Se comprobo, de acuerdo a los resultados de la investigacion, que la falta de un
adecuado sistema productivo y operativo incide en que no se cumpla con el
objetivo de un adecuado costeo de produccion, ya que no cuentan con una planta
de procesamiento actualmente. Asimismo que si bien la gran mayoria de los
productores refiere que hace uso de técnicas para el proceso de sembrado,
cosecha y produccion, es necesario mencionar que muchas de estas técnicas son
precarias, y se basa en la experiencia individual de cada productor, si bien es
cierto, en cierto margen son efectivas, es necesario contar y realizar técnicas,
previa orientacion y capacitacion de expertos, garantizando asi un producto de
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calidad para ser exportado. Asimismo se pudo corroborar que mas de la mitad de
los productores no realiza andlisis de suelos, asi garantizar un producto de
calidad.

Se pudo establecer, a través del trabajo de campo, que la implementacion de
estrategias de competitividad para desarrollar la exportacién busca que los
productores del valle de Huayan-Huaral envien sus productos directamente, para
ello es necesario darle el valor adecuado a las paltas Hass que producen,
alcanzar ello requiere mejorar los procesos de produccion a través de instalar
una planta de procesamiento, contar con un area de laboratorio para mejorar la
calidad del producto, identificar el segmento de mercado a exportar y a la
competencia, asi mismo contar con un grupo de vendedores expertos en enviar
productos al exterior. Todo ello es posible si se cuenta con el financiamiento
necesario, asi mismo la decision de los miembros de la asociacion para realizar
los cambios propuestos.

Se determind, de acuerdo al trabajo de campo, que los productores no cuentan
con un area adecuada donde se instale una planta de procesamiento de primer
nivel, ello restringe su intencién de exportar sus productos al exterior
directamente, ya que las normas Yy regulaciones para exportar productos
agricolas son exigentes, y el proceso actual en la produccién de paltas Hass es
aun artesanal, siendo ello un impedimento para exportar directamente sus
productos.

Se pudo concluir a través de un costeo de produccion que la produccion
exportable de paltas Hass de la asociacion es de 100 toneladas por campafia
considerando que la demanda es de 300 toneladas. Es inevitable la asociatividad
entre las asociaciones de Huayan y la Esperanza a fin de cumplir con la demanda
solicitada. Con lo cual también se compartirian los costos de produccion ya que
se utilizaria una misma planta de procesamiento.

Considerando que la produccién exportable por campafia de la asociacion de
Huayéan es de 100 toneladas se debe mencionar que esta produccion es baja con
relacion a los de la Esperanza y la de Irrigacion Santa Rosa.

Por ultimo y estableciendo que la estrategia mas importante es el de liderazgo en
costos de produccion esto implicaria tener costos bajos a partir de una
produccion a gran escala pero para llegar a esa ese objetivo se tiene que trabajar
con nuevas ideas de produccién tales como de asistencia técnica, vias de acceso,
compra directa a proveedores, logistica, ventas por toneladas, es decir todo esto
llevaria a la famosa clusterizacion. Que es nada mas que volver al valle de
Huayan un centro de produccion reconocida a través de sus grandes lotes de
produccién. Esto llevaria a largo plazo trabajar con los hijos de los productores
del valle de Huayan y a corto plazo trabajarlo con los productores actuales
empleando nuevas ideas de sistema de produccion y operativo.
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Recomendaciones

1. Es necesario que las directiva de la asociacion que representa a los pequefios
agricultores de paltas Hass del Valle de Huayéan gestionen capacitaciones entre
sus asociados con las diversas instituciones relacionadas con la agricultura y
exportacion, tales como: MINAG, INIA, DONOSO vy SIERRA
EXPORTADORA, ello no debe hacerse de manera individual, sino como parte
de la asociacion, posteriormente es recomendable la aplicacion de todo lo
aprendido en cada una de las parcelas de los pequefios agricultores, asi obtener
un mismo producto. Ello, a su vez, les servira para acceder a créditos financieros
como asociacion, siendo ello necesario para contar con una planta de procesos
tecnificada que garantice un producto de exportacion.

2. Es necesario contar con estrategias para exportar directamente las paltas Hass de
parte de los productores del Valle de Huayan, entre las que destaca el liderazgo
en costos, lograr ello implica realizar diversas acciones, tales como: contar con
un estudio de mercado donde se pretende exportar, ello debe ser realizado por
una empresa competente previa coordinacion con la asociacion, en base a ello se
podra definir las acciones a realizar para alcanzar la exportacion directa,
generando un mayor ingreso del que se obtiene en la actualidad tercearizando
sus productos. Asimismo, es necesario la aplicacion de la estrategia "economias
de escala", esto implicaria la produccién a grandes cantidades a largo plazo de
paltas hass, disminuyendo los costos variables, tales como abono, fertilizantes,
insecticidas, fungicidas, mano de obra, agua de riego, etc. Si se compra estos
insumos a grandes lotes harian que los costos variables disminuyan, ya que los
costos fijos no cambian. Por lo tanto el precio unitario bajaria y la ganancia para
el agricultor aumentaria.

3. Es importante que los productores se organicen y trabajen en forma conjunta,
ello implica integrarse en objetivos comunes, asi poner en marcha los beneficios
que brinda la asociatividad, para ello es necesario que la junta directiva
convoque a diversas reuniones, donde se tracen los objetivos y metas a alcanzar
y cudles son las acciones que se realizaran para alcanzarlas. Asimismo, y debido
a que la produccion de paltas Hass exportable de la asociacion del valle de
Huayan es de 100 toneladas y la demanda de 300 toneladas, esto implicaria
también la asociatividad entre el valle de Huayan y la asociacion mas cercana
que es La Esperanza, con el objetivo de cumplir con la demanda. Estas
asociaciones no solo cumplirian con la demanda sino que también reducirian sus
costos al compartir la misma planta de procesamiento; alcanzar las acciones
descritas requiere del apoyo y colaboracion de las instituciones publicas,
privadas y profesionales que impulsen la exportacion directa.

4. Es importante adaptarse a las nuevas tecnologias que existen en la actualidad en
todo el proceso productivo en el sector agricola; tales como sistemas de siembra
en camellones, riego tecnificado, podas permanentes del palto, preparacion de
semillas, injertos, etc. Ello garantiza un producto de calidad y competitivo, por
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ello, los productores a través de su asociacion deben implementar en forma
paulatina técnicas que garanticen un producto exportable y competitivo acorde a
las necesidades y exigencias del mercado a exportar.

Es necesario poner en conocimiento de toda la asociacion los objetivos y metas a
lograr si se hace uso de estrategias de exportacion, y que ello significa realizar
cambios estructurales en la gestion comercial, tales como contar con un estudio
de mercado objetivo, contar con personal profesional a cargo de dicha érea, etc.,
para lo cual se requiere que la mayoria de asociados este de acuerdo en mejorar
su sistema de produccién y ventas de sus productos.

Se deben implementar diversas estrategias competitivas, tales como contar con
un area para la instalacion una planta de procesamiento, asi hacerle frente a la
competencia y mejorar el producto y costo de las paltas diferenciandose de otras
empresas y asociaciones exportadoras.

Se debe de trabajar con la idea de la clusterizacién tanto al largo como al corto
plazo considerando a los productores experimentados como a los hijos de estos a
fin de explicarles a detalle lo que significa esta idea de volver un cluster al valle
de Huayan y toda la zona del norte chico aplicando idea como la de asistencia
técnica, vias de acceso, compra directa proveedores, logistica y ventas por
toneladas.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de coherencia

Tabla 5. Matriz de coherencia

Problemas Objetivos Hipotesis
¢Qué estrategias se | Establecer qué estrategias | La implementacion  de
implementarian para | se implementarian para | estrategias de

desarrollar la exportacion
de paltas Hass a Estados
Unidos por parte de los
productores del Valle de
Huayan-Huaral?

desarrollar la exportacion
de paltas Hass a Estados
Unidos por parte de los
productores del Valle de
Huayan-Huaral

competitividad favoreceria
la exportacion de paltas
Hass a Estados Unidos por
parte de los productores del
Valle de Huayan-Huaral

¢De qué manera los costos
de produccion inciden en la
exportacion de paltas hass
a Estados Unidos entre los
productores del Valle de
Huayan-Huaral?

Sefialar de qué manera los
costos de  produccion
inciden en la exportacion
de paltas Hass a Estados
Unidos entre los
productores del Valle de
Huayan-Huaral

La falta de un adecuado
analisis de costos
produccion incide en la
exportacion de paltas hass
a Estados Unidos entre los
productores del Valle de
Huayan-Huaral (Entre las
estrategias a utilizar se
debe incluir el liderazgo de
costos, esto implica tener
costos bajos a causa de
una produccién a gran de
escala y en consecuencia
tener precio de venta
competitivo, asi  como
contar con un estudio de
mercado donde se pretende
exportar, eliminando
gradualmente la
tercerizacion al exportar.)

¢De qué manera la falta de
una adecuada asociatividad
impide la exportacion de
paltas Hass a Estados
Unidos entre los
productores del Valle de
Huayan-Huaral?

Determinar de qué manera
una adecuada asociatividad
impide la exportacion de
paltas Hass a Estados
Unidos entre los
productores del Valle de
Huayan-Huaral.

La falta de una adecuada
asociatividad impide
significativamente la
exportacion de paltas Hass
a Estados Unidos entre los
productores del Valle de
Huayan-Huaral. (Es
importante que los
productores se organicen y
trabajen en forma
conjunta, ello implica
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integrarse en  objetivos
comunes, asi poner en
marcha los beneficios que
brinda la asociatividad.
Asimismo, se debe tener en
cuenta que la produccion
de paltas Hass exportable
de la asociacion es de 100
toneladas por campafa vy
la demanda de 300
toneladas, por lo que se
hace inevitable la
asociatividad entre
asociaciones de Huayan y
la Esperanza para poder
cumplir con la demanda.
Estas asociaciones no solo
cumplirian con la demanda
sino que también
reducirian sus costos al
compartir la misma planta
de procesamiento).

¢De gqué manera la escasa
tecnificacion en el proceso
productivo limita la
exportacion de paltas Hass
a Estados Unidos entre los
productores del Valle de
Huayan-Huaral?

Especificar de qué manera
la escasa tecnificacion en el
proceso productivo limita
la exportacion de paltas
Hass a Estados Unidos
entre los productores del
Valle de Huayan-Huaral.

La escasa tecnificacion en
el  proceso  productivo
limita la exportacién de
paltas Hass a Estados
Unidos entre los
productores del Valle de
Huayan-Huaral. (Es
necesario que la directiva
de la asociacion, gestione

capacitaciones  grupales,
asi aplicar en forma
homogénea en la

produccion de paltas hass.
De igual forma se deben
implementar  estrategias
competitivas partiendo por
contar con un area para la
instalacion una planta de
procesamiento).

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2. Matriz SEPTE

Tabla 6. Matriz SEPTE

POLITICO

ECONOMICO

La estabilidad y el sistema democratico que
impera en el Per( es un sintoma y un indicador
positivo para la inversién privada y la apertura
de nuevos mercados para exportar productos.
Gracias a ello en los Ultimos afios se han
cerrado diversos TLC con varios paises el cual
impulsa la agroexportacion de nuevos
productos, favoreciendo a toda la cadena la
cadena productiva.

Los indices e indicadores econdmicos en
términos macro reflejan una estabilidad y
crecimiento econémico en el pais, la llegada de
grandes capitales ha fortalecido la economia, lo
cual a su vez mejora las condiciones de vida de
sus habitantes. Si bien es cierto ello ain no se
percibe por todos los estratos sociales, creemos
que estamos en la senda y el proceso adecuado,
ya que la solidez econdmica, solventara
mayores inversiones ello mayor demanda por
mano de obra, lo cual robustecerd la economia.

SOCIAL

TENOLOGICO

No se puede negar que en el pais aln existen
grandes antagonismos entre los diversos estratos
sociales, estas diferencias generan conflictos. Se
ha visto en los ultimos afios que una forma de
expresar la disconformidad de la poblacion es a
través de protestas y paros, muchos de ellos ha
sido dirigido a la empresa e inversiones
privadas, lo cual no es un buen sintoma para
aquellos que desean invertir en el pais, por ello
para darle mayor estabilidad a los inversores.
Ello, a su vez, ahuyenta a algunos paises que
pretenden formar alianzas comerciales con
nuestro pais, entre ellos el sector agrario.
Aungue es importante sefialar que estos
conflictos sociales no han detenido el
crecimiento econémico y comercial del pais.

En los dltimos afios el agro como sector ha ido
adoptando diversas herramientas tecnoldgicas
que le sirven para mejorar la calidad de sus
productos, asi como en su proceso. Ello ha
favorecido a contar con productos de calidad
que garanticen su demanda en el mercado
exterior.

ECOLOGICO

En la actualidad, existe

que muchos de los sectores

mundial a consumir a productos organicos ya
naturales, ante ello una parte importante del
sector agricola se han interesado en producir
y procesar productos sanos,
minimizando el uso de plaguicidas. Si bien es
cierto aln hay mucho por mejorar respecto al
cuidado de las tierras y recursos para la
siembra de productos ya se puede observar

el agro estan adoptando sistemas y técnicas
amigables al ambiente y su entorno.

una tendencia

disminuyendo y

relacionados con

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3. Matriz EFE

Tabla 7. Matriz EFE

OPORTUNIDADES

PESO PONDERADO CALIFICACION

TOTAL-PONDERADO

La apertura de nuevos
mercados a través de diversos
tratados de libre comercio

14% 13

1.82

Apoyo y capacitacion técnica
del estado para mejorar la
produccién de  productos
agricolas

11% 10

1.10

Déficit de producciéon de
productos  agricolas  en
algunos paises del exterior
por problemas ambientales y
climatolégicos

13% 12

1.56

Creciente participacion de
mercado y mayor preferencia
por frutas frescas en especial
la palta Hass.

12% 10

1.20

AMENAZAS

El cambio climatico podria
afectar la produccion de
paltas Hass

13% 12

1.56

La fluctuacion en los
mercados internacionales
podria  incidir  en la
exportacion de paltas Hass

12% 11

1.32

Creciente  competencia de
paises exportadores crea
volatilidad en los precios

15% 13

1.95

Presencia de plagas vy
enfermedades

10% 8

0.8

TOTALES

100% 89

1131

Fuente:

Elaboracion propia
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Anexo 4. Evaluacion EFI

Tabla 8. Matriz EFI

FORTALEZAS

PESO PONDERADO

CALIFICACION

TOTAL-PONDERADO

Calidad del producto

15% 13

1.95

Afos de experiencia en el
cultivo de productos agricolas

13% 11

1.43

Calidad de las tierras y clima
propicio para el cultivo

10% 9

0.90

Condiciones climéticas
permiten tener cosechas en
contra estacion

9% 8

0.72

Alta proporcién de
plantaciones jovenes de palta
Hass con alto potencial de
rendimiento.

8% 7

0.56

DEBILIDADES

Falta de un sistema de gestion
comercial y estrategias para la
exportacion de paltas Hass

14% 13

1.82

Déficit en el sistema
operativo y productivo para
producir a gran escala las
paltas Hass para el mercado
externo

12% 11

1.32

Poca investigacion y
desarrollo de cultivos de palta
Hass en diversos valles
agricolas del pais

10% 9

0.90

Bajo nivel tecnolégico de
pequefios y medianos
productores, impedirian
acopiar cosechas ante
eventualidades

9% 9

0.81

TOTALES

100% 90

10.41

Fuente:

Elaboracion propia
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Anexo 5. Costos de produccion

| COSTO DEPRODUCCION DEPALTAS HASS

DESCRIPCION UNIDADES CANTIDAD  PRECIO UNITARIO  COSTO TOTAL PART. %
. COSTO DEPRODUCCION $/.400,000.00
a) Costos Variables $/.390,000.00  100%
Insecticidas ] 3000 S1.40.00 $/.120,000.00 31%
Fertilizantes ¢ 2000 $1.5000 §/.100,000.00 26%
Fungicidas ¢ 2500 S/.68.00 S/, 170,000.00 44%
b) Costos Fijos 7511000000 100%
Materiales y herramientas 1 $/.5,000.00 §/.5,000.00 50%
Mano de obra 1 $/.5,000.00 $/.5,000.00 50%
II. COSTOS DE COMERCIALIZACION "y 100,00000  100%
a) Administracion y promocion 1 $/.100,000.00 S/.100,000.00 100%
[1I. COSTOS DEEXPORTACION "y 450,000.00 " 100%
a) Gastos de Empaque 1 $/.150,000.00 $/.150,000.00 3%
b) Gastos de Transporte (int. Yext.) 1 $/.200,000.00 §/.200,000.00 4%
¢) Pago en certificaciones y permisos 1 $/.50,000.00 S/.50,000.00 11%
d) Costos financieros y de seguros 1 $1.50,000.00 §1.50,000.00 1%
IV. IMPUESTOS S/.456,00000  100%
a) 16V (18%) §/.171,000.00 8%
b) Impuesto a la Renta (30%) S/, 285,000.00 63%
V. UTILIDADES $/.190,000.00
a) Utilidades (20%) $/.190,000.00
Precio ce venta (S/x 100 t.) Sl S/, 1,596,000.00
Precio de venta (US$.x 1000 t) Us$ $ 491,076.92
Precio ce venta (S/.x 1 kg.) Sl. S/.15.96
Precio de venta (US$.x 1kg.) Us$ 491
Precio ce \enta unitario (S/.) SI. 5.319
Precio ce venta unitario (US$) US$ 0.98

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 6. Cuestionario
CUESTIONARIO

(A los productores)

Estimado socio (a), con la finalidad de recopilar informacion pertinente para un trabajo
de investigacion, le agradeceria que contestara el siguiente cuestionario con la mayor

sinceridad posible.

1. ¢ Utiliza técnicas para el proceso de sembrado, cosecha y produccion?

Q) SHuiriiii ]
D) NO oo ]
c) Estan llevando un proceso para el mejoramiento de la produccion...... [ ]

2. ¢Cuenta usted con capacitacion o asesoria de alguna institucién (Minag, Inia,

Donoso y Sierra Exportadora) u otra organizacion para mejorar las paltas

Hass?

@) St ]

D) NO.ouiiii []

C) ENproceso........cc.oevvveiinniinn. [ ]

d) Empresas privadas de exportacion (Eurofresh, Torreblanca, etc).... [ ]

3. ¢Laasociacion se encuentra formalmente constituida?

Q) Shoviiriiiii ]
D) NO oo []
C) ENProceso..........cceeveuueiuninn. [ ]

4. ¢Usted cree que existe voluntad de asociatividad entre los miembros de la

asociacion?
@) Sl ]
D) NO.ooe [ ]

111



5. ¢Se ha hecho un estudio de mercado para exportar las paltas Hass?

Q) Shviirtiiii ]
D) NO.oi ]
c) Por parte de las empresas exportadoras............................ [ ]

@) Sl ]
D) NOw o ]
C) Estaen proyecto.....................o..... [ ]

8. ¢Cuentan con estrategias de exportacion para posicionar sus paltas hass en

mercado de Estados Unidos?

a) Sicovveveenn B NN ]
D) NO..uiiiie [ ]
C) Estaen proyecto............................ [ ]

Q) Shoviiriiiii ]
D) NO oo ]
C) Estaen proyecto............................ [ ]

10. ¢Venden sus productos a alguna empresa exportadora?
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11. ¢Asu criterio que factores limitan la exportacion de paltas Hass?

a) Factores economicos.................. ]
b) Factores ecologicos.................... []
c¢) Factores climatologicos............... [ ]
d) Factores sociales....................... [ ]

12. ¢Recibe algun tipo de financiamiento ya sea de una entidad publica o privada

para la produccion de su producto?

a) Forma individual....................c...oce. ]
b) Como asociacion............cocvviuiinieniiiiiianann... []
) GObIernO..........coovveeniiiiann [ ]

d) Entidades privadas....................... ]

13. ¢Qué espera de la asociacion, cudles son los fines a largo plazo?

a) Exportacion directa............oooeiiiiiininiiiininnnan. [ ]
b) Seguir vendiendo a empresas exportadoras.......... [ ]
c) Buscar intermediarios...................... [ ]

14. ;Cuél es el precio de venta por kilo de las paltas Hass?

) S/.2.00...........cccnn, [ ]
b) S/.2.50...ccccc.iiiiii, ]
€) S.3.00................... [ ]
d) S/.350.......cccccee.l ]

15. ¢Cual es la condicion con su parcela?
a) Es Propietario................ [ ]
b) Es Arrendatario............. [ ]

16. Tenencia de su parcela
a) Titulo de propiedad........ [ ]
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17.

18.

19.

20.

21.

22.

b) Certificado de posesion...... ]
¢) Minuta compray venta......... ]
d) Otraforma.................. ]

¢Cual es el tamafio de su parcela?

a) la3has.................... ]

b)4aShas................... ]
c)6alOhas................ ]

d) Mas de 10 has........... ]

¢Realiza analisis de suelo?

a) Si.... ]
b) No... [ ]

¢ De ddnde obtiene semilla o plantones para plantar?

a) De la misma chacra............. ]

¢ Identifica plagas y enfermedades en su cultivo?

a) Si...[]

a) Comercializacion.................. [ ]
b) Capacitacion....................... [ ]

Tiene problemas de agua

a) Si....[ ]

114



Anexo 7. Entrevista
Entrevista a expertos
1. ¢Cual es la nueva tendencia entre los consumidores de paltas Hass en el exterior?

2. ¢Usted cree que las paltas Hass puedan competir en el mercado Norteamericano
frente a otros tipos de palta (Nava, Fuerte, etc.)?

3. ¢Que cualidades y caracteristicas debe contar una asociacion de productores de paltas
para poder exportar su producto al exterior?

4. ¢Usted considera que el estado y los gobiernos regionales brindan el apoyo necesario
a los productores de paltas para puedan comercializar sus productos al exterior?

5. ¢A su criterio es necesaria la tecnificacion para garantizar un producto de calidad
(paltas)?

6. ¢A su criterio cudles son los factores climatoldgicos que mas afectan la produccion
de paltas Hass?

7. ¢Qué tipo de plagas afectan la produccion de paltas Hass?

8. ¢A su criterio cudles son los requerimientos indispensables para exportar las paltas
Hass a Estados Unidos?
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