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En el afio 2014, a nivel nacional la produccion de orégano alcanz6é mas del 70% exportado
al pais de Brasil. Este cultivo aromético viene siendo explotado con certificaciéon orgénica.
Es propio de la sierra de Tacna y se explota en 1,528 has, le sigue Arequipa y Moquegua.
Las cosechas superan las 5,443 toneladas, de este volumen, 3,764 se han exportado en un
46%, a Brasil, a Chile 31%, y el resto a otros paises.

Por algunos afios, La empresa Food Export Norte S.A.C ha exportado el orégano; sin
embargo, en la actualidad ha decrecido su nivel de exportaciones, y la empresa necesita de
estrategias que contrarresten esta problematica.

El objetivo general de la investigacion es determinar las estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de orégano con destino a Panama.

Se utiliz6 un disefio cualitativo exploratorio estudio de casos; para ello, se usaron
instrumentos como: guia de entrevista a profundidad aplicada a los colaboradores de la
empresa Food Export Norte S.A.C, y documentacién para recopilar informacion detallada en
la empresa objeto de estudio, asimismo, de guias de entrevista a profundidad aplicada a
empresas exportadoras de granos.

Palabras clave: Estrategias, comerciales, exportaciones, orégano, Panam4, Food Export

Norte S.A.C.
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Nationally Oregano production in 2014 reached more than 70% exported to the country of
Brazil. Oregano, comes exploited with organic certification, this aromatic own culture saw
Tacna is exploited in 1,528 hectares, followed by Arequipa and Moquegua. Crops exceed
5,443 tons, of this volume, 3,764 have been exported by 46%, Brazil 31% Chile and the rest
to other countries.

The Food Export Norte S.A.C company has exported for several years oregano, however at
present has decreased its level of exports , and the company needs strategies to counteract
this problem.

The overall objective of this research was to determine the commercial strategies to increase
exports of Oregano for Panama in the company Food Export Norte S.A.C.

An exploratory qualitative case study design was used; for they were used as instruments:
depth interview guide applied to company employees Food Export Norte S.A.C, and

documentation to collect detailed information on the company under study, plus in-depth
interview guide applied to grain exporters.

Keywords: Strategies, Trade, Exports, Oregano, Panama, Food Export Norte S.A.C.
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INTRODUCCION

Brasil se posiciona como la principal plaza latinoamericana para el orégano. Argentina se
ubica como el segundo mayor importador de orégano en la regién. Otros mercados relevantes
son Paraguay, Uruguay, Ecuador y Panamd. En materia arancelaria, el orégano peruano
puede acceder libre del pago de aranceles de importacién a la totalidad de los mercados
importadores, gracias a la red de acuerdos comerciales suscritos por el pais. No obstante,
Chile y Bolivia —los principales competidores de la region—, cuentan con dicha ventaja
arancelaria, razén por la cual, los exportadores peruanos deben buscar ser competitivos en
costos y diferenciarse en factores claves como el envase y etiquetado.

El objetivo general de la tesis consiste en determinar las estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de orégano con destino a Panamé en la empresa Food Export
Norte S.A.C...

Esta investigacion es relevante porque, analiza las estadisticas de las exportaciones de la
empresa y propone estrategias que permitan a la empresa incrementar las exportaciones hacia
el mercado objetivo en la empresa Food Export Norte S.A.C.

Estd estructurada de la siguiente manera:

En el capitulo I se realiz6 el planteamiento y formulacién del problema general y especificos.
Donde se incluyen los objetivos generales, especificos y la justificacion e importancia de la
investigacion

En el capitulo II se presentan los antecedentes nacionales e internacionales obtenidos de tesis
de pre-grado, maestrias y doctorados, revistas cientificas y articulos, asi como la base tedrica.

En el capitulo III se describe el método que se utiliz6 en la investigacion, el disefio, poblacién
y la muestra a la que se le aplicé los instrumentos para la obtencion de la informacion.

En el capitulo IV se reportan los resultados de la investigacion obtenidos en el trabajo de
campo y se contrasta la hipdtesis y la discusion de los resultados.

Finalmente, se presentan las conclusiones de la investigacion, recomendaciones, referencias
bibliograficas, y anexos.

12
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CAPITULO I. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

A nivel mundial la produccién de especias se aproxima a 740.000 toneladas, siendo los
principales centros comerciales: Singapur, Hong Kong y los Paises Bajos. Los principales
productores y exportadores son, Madagascar, China, India, Indonesia y Singapur. Estados
Unidos (20%), Jap6n (6%), Singapur (7%) y Francia (6%) por otro lado, son los principales
importadores. Las proyecciones indican que este mercado, estd en Franca expansion, a una
tasa de entre 4 y 6% anual. La tendencia es de una mayor expansion de la demanda de este
tipo de productos debido a diversos factores: los cambios en los hédbitos de consumo, la
busqueda de una vida mas sana, etc. El consumo de aromadticas en los paises periféricos es
mayormente doméstico, a diferencia de los paises desarrollados, en los cuales su principal
destino es la industrializacion. (Agrouba, 2015)

El orégano, es una hoja aromatica que se produce especialmente en los meses de abril y
noviembre. Las variedades mds aceptadas en el mercado internacional son el orégano nigra
y cocotea. La principal exportadora es la empresa Estela y Compafiia. Del total de la
produccién de orégano peruano, solo el 10% se queda en el mercado local. En el extranjero
pueden pagar, en promedio, US$4 por kilo, mientras que en Pert solo US$2. El orégano es
una planta herbacea perenne con tallos erguidos, recubierto de pelos se caracteriza por tener
hojas ovaladas y redondeadas, de color verde intenso y a menudo de color amarillo mestizo
mayormente sembrada en la costa. Tanto las hojas como las inflorescencias despiden un
aroma agradable debido a los aceites esenciales que contienen. El momento 6ptimo para el
corte del cultivo es cuando ha alcanzado de 15 a 20 % de floracién, soportando 2 a 3 cortes
en la sierra la que depende de la aplicacion de labores agrondmicas aplicadas. (Peru2l, 2014)
Es un producto que supo sortear con éxito la crisis internacional, registrando un crecimiento
de 211% en los ultimos seis afios. En tanto, el primer bimestre del afio super6 en 20% a lo
obtenido, de igual modo, fue en el periodo del afio anterior, segiin informd la Asociacién de
Exportadores (ADEX, 2014)

En los ultimos afios, las exportaciones de orégano crecieron a ritmo acelerado, pero, en el
aflo 2014 sufrieron una caida en sus exportaciones, el nimero de paises a exportar también
han decrecido, pero el nimero de empresas exportadoras de este producto se ha mantenido.
La data del Ministerio de Agricultura y Riego, registra informacién hasta el aiio 2014, dando
cuenta una superficie cosechada de 2 050 hectareas y su producciéon de 15 mil 374.85
toneladas en el pais con una tendencia ascendente de 3.9 % en los ultimos quince afios. La
Region de Tacna es una de las principales productoras con 9 895 toneladas en el afio 2015 y
con una superficie cosechada de 1 845 hectareas, seguida de Moquegua con 710 ha.,
Arequipa con 680 ha., y el resto del pais con 146.08 ha., siendo la zona del sur la de mayor
potencial productivo. (Agroaldia, 2015)

13
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Food Export Norte S.A.C. es una empresa lambayecana dedicada al acopio, procesamiento
y comercializacién de legumbres, menestras y condimentos desde el afio 1980,
convirtiéndose rdpidamente en una empresa lider en el norte del Perd, en el rubro de la agro
exportacion. Esta empresa, ain no ha posicionado bien la exportacion de orégano, a pesar de
ser uno de los productos mas rentables para la empresa.

La empresa ha crecido, pero de manera desordenada, ya que nunca antes realiz6 el andlisis
de fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades; por consiguiente, no se ha planteado
objetivos estratégicos que le permitan alcanzar lo esperado por toda empresa exportadora, lo
cual seria el aumento de sus exportaciones; es mas sus exportacion de Food Export Norte
S.A.C, han ido decreciendo, a pesar que las exportaciones de orégano han ido en crecimiento.

El objetivo general es determinar las estrategias comerciales, para incrementar las
exportaciones de orégano con destino a Panama, en la empresa Food Export Norte S.A.C, la
cual beneficiard de manera directa a la empresa, sujeto de investigacion, y a todas las
empresas que cuenten con deficiencias similares en su proceso de exportacion, planteando
estrategias que servirdn como antecedente para futuras investigaciones.

Delimitacion espacial

Se desarroll6 en el departamento de Lambayeque, donde se ha investigado a la empresa
objeto de estudio, Food Export Norte S.A.C., quien ha brindado la informacién requerida,
hasta la dltima fase del estudio.

Delimitacion temporal

Se realizé durante el afio 2014, tiempo en el que se recolectd la informacion necesaria para
dar solucién al problema planteado.

Delimitacion conceptual

Esta tesis desarroll6 las estrategias comerciales para poder aumentar exportaciones de la
empresa Food Export Norte S.A.C; se han investigado fuentes bibliograficas nacionales e
internacionales, en las cuales se han incluido libros, revistas cientificas, articulos, informes
y tesis que sirvieron para enriquecer la investigacion por la diversidad de éstas en contenido
e idioma, y contrastar la informacion recolectada y analizada con la realidad nacional. Por lo
tanto, es necesario conocer el proceso de exportacion de la empresa, e indicar la propuesta
de estrategias comerciales que permitan aumentar las exportaciones.

En la actualidad, es imprescindible que todas las empresas exportadoras cuenten con la
condicién de oferta suficiente para satisfacer a la demanda del mercado. De lo contrario,
pierden posicidén y competitividad frente a otras empresas que realizan adecuadamente con
su proceso de exportacion.

14
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Asimismo, se efectio la evaluacién de sus actividades y procesos, para asi precisar la
situacion actual de sus exportaciones. Con el andlisis, se propondra estrategias comerciales,
el cual pueda seguir la empresa para poder abastecerse durante sus campaiias de exportacion.

Problema general

1. (Cudles son las estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de orégano
con destino a Panama en la empresa Food Export Norte S.A.C.?

Problemas especificos

1. (Cudl es la situacion actual de las exportaciones del orégano con destino a Panama
en la empresa Food Export Norte S.A.C.?

2. (Cuales son las estrategias comerciales adecuadas para incrementar las exportaciones
de orégano con destino a Panama en la empresa Food Export Norte S.A.C.?7

3. (Cual es el procedimiento a seguir para incrementar las exportaciones del orégano
con destino a Panam4 en la empresa Food Export Norte S.A.C?

1.2. Objetivos de la investigacion
1.2.1 Objetivo general

Determinar las estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de orégano con
destino a Panam4, en la empresa Food Export Norte S.A.C.

1.2.2. Objetivos especificos

1. Analizar la situacion actual de las exportaciones del orégano con destino a Panama en
la empresa Food Export Norte S.A.C.

2. Identificar las estrategias comerciales adecuadas para incrementar las exportaciones
de orégano con destino a Panama en la empresa Food Export Norte S.A.C.

3. Proponer el procedimiento a seguir para incrementar las exportaciones del orégano
con destino a Panama en la empresa Food Export Norte S.A.C.

15
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1.3. Impacto potencial

1.3.2 Impacto practico:

Se beneficiard al indagador, puesto que podrd proponer temas aprendidos en lo tedrico
y lo préctico de las exportaciones, por los conocimientos adquiridos durante todo el
estudio de la empresa, lo que repercutird en otros estudiantes que deseen seguir con
la misma linea de investigacion; ademds, a todas las empresas que cuenten con
deficiencias similares a Food Export Norte S.A.C. podrian considerar, esta
investigacion que propone alternativas de solucion, las cuales pueden ser aplicables a
otras realidades empresariales.

También se favorecerd a los clientes internos y externos que decidan trabajar en dicha

empresa, de una forma econdmica y social; finalmente, a la sociedad, por lograr un
mejor aprovechamiento de la cadena logistica.

16



TERITAS Facultad de Instituto de
Ciencias Administrativas S
Investigacion

USMP

SAN MARTIMN DE PORRES

y Recursos Humanos

CAPITULO II. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Antecedentes

En la tesis “Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de orégano con
destino a Panama en la empresa Food Export Norte S.A.., Chiclayo, 2014-2015”, donde se
propone el planteamiento de estrategias en el ambiente comercial, para que la empresa objeto
de estudio, pueda incrementar las exportaciones del producto de manera 6ptima.

La empresa Food Export Norte S.A.C. ha estado posicionada en el mercado durante muchos
afios, lo que genera en la actualidad, confianza en los clientes para obtener sus productos. Sin
embargo, la empresa no aplica ninguna estrategia que permitan incrementar su volumen de
exportaciones, es mas en el afio 2014, ha disminuido el precio del orégano en el mercado
internacional e incluso, han decrecido en volumen las exportaciones.

Durante el proceso de busqueda de la informacién, se encontraron investigaciones, que se
han desarrollado al nivel nacional e internacional, teniendo los siguientes antecedentes;

Antecedentes nacionales:

(Benavente & Rodriguez, 2012)En su tesis titulada “Planteamiento de Estrategias del Mango
en la Region Lambayeque” para el titulo de Maestria en Administracion Estratégica de
Empresas, presentan estrategias de implementacion, donde mencionan programas de
capacitacion a los productores, para incrementar la productividad y competitividad del
producto, estar atento a los cambios del entorno externo o interno. La productividad depende
de la participacion de los colaboradores de una empresa, para producir con mayor eficiencia
y mayor que la competencia; y si la productividad es destacada, generard mayor ventaja
competitiva e inclusive incremento en sus exportaciones. Por lo tanto, la empresa Food
Export Norte S.A.C, por falta de estrategias comerciales, no puede analizar las oportunidades
0 amenazas que se encuentran en el entorno, para incrementar sus exportaciones, mediante
las diferentes matrices, garantizando su expansion en el mercado actual y posteriormente
generar mayores utilidades para la empresa

(Guillén, Cock, Ortiz, & Trujillo, 2010)Realizaron una investigacién denominada
“Repercusion positiva de un planeamiento estratégico en el sector textil exportador del Pert”,
formulando una metodologia de disefio procesal, de una manera interna como externa para
lograr los objetivos empresariales fijados en el corto y largo plazo. Utilizaron como
instrumento las entrevistas a profundidad, las cuales fueron realizadas a 4 empresarios
relacionados con el sector textil y tuvieron una muestra de 12 empresas del mismo rubro. Por
otro lado, en la investigacidn, se sostiene que esta metodologia del plan estratégico, se disefia
acorde a la mision y vision de cada empresa, y que utiliza distintas herramientas para la
medicién de los resultados. Ademads, pese a que un plan estratégico no asegura el logro de
objetivos, si muestra el proceso ordenado a seguir para conseguirlos, y puesto que, de existir
una deficiencia al realizarlo, se modifique y se contintie de la manera adecuada.
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La empresa Food Export Norte S.A.C., no cuenta con un plan estratégico, lo que estd
afectdndole negativamente, ya que, sin el modelo no es posible detectar y conocer las
deficiencias, que deben, mejorar para que la empresa logre los objetivos planteados a largo
plazo. Ademds, la ausencia de un plan estratégico, genera desorden en cuanto a los pedidos,
por lo que, la empresa no planifica la disponibilidad de producto para cubrir la demanda
existente.

(Pedreros, 2010) En su tesis “Anélisis comparativo de mercadotecnia en palta convencional
versus palta organica” para optar el titulo de Licenciado sustenta, que mediante las siete
variables que conforman la mercadotecnia, precio, producto, plaza, promocién, personal,
proceso y evidencia fisica se puede analizar la palta convencional, de otra que es orgédnica;
con la diferencia que el mercado de palta orgdnica es el nuevo gran potencial de venta. Es
fundamental, decir, que para aumentar las ventas se debe considerar al marketing como
estrategia comercial, debido a las siete variables, que se presentan para garantizar un buen
posicionamiento en el mercado y aumentar las participaciones de las empresas.

En consecuencia, la empresa Food Export S.A.C. carece de un plan estratégico comercial
para garantizar su participacion en el mercado no puede optimizar sus exportaciones; por
ello, estas variables implementadas como estrategias claves permitiran certificar el éxito de
promocionar el producto y aumentar sus exportaciones.

Carrasco, Orellana, Polack y Torres (2013) en su estudio “Planeamiento estratégico para la
palta de exportacion del Pert” para obtener el titulo de Maestria en Administracion,
determinan que las exportaciones de palta han crecido muy significativamente, destacando
el incremento sostenido de la demanda por las tendencias de consumo, asi como una mayor
promocién. Subrayan que, con las estrategias definidas, y adecuadas mediante una gestién
integral permitiria superar limitantes internas, lo cual logrard mas negociaciones con clientes,
y el aumento de sus participaciones en mercados potenciales, pese a ser un producto que su
demanda ha ido incrementando con el transcurso de los afios. Siendo el plan estratégico un
factor clave para el éxito de una compaiia, quien opta por ejecutar y aprovechar todas sus
potencialidades y oportunidades en el entorno, y hacerla mas rentable. Por consiguiente, la
empresa Food Export Norte S.A.C. deberd asumir nuevas estrategias y objetivos claros para
poder expandirse e incrementar sus exportaciones, lo limitante es la carencia de estrategias,
para que los altos directivos tomen la responsabilidad de guiar a sus colaboradores, a los
planes de accion que puedan llevar a la empresa a incrementar su participacion en el mercado
internacional, y para generar mayores utilidades a la compaififa, razén fundamental de su
existencia.

Por lo que, segtin los diversos autores mencionados, se infiere que, en toda cadena productiva
es de vital importancia plantear estrategias y actividades para la empresa, no solo para
conocer los procesos y sistemas a seguir por el recurso humano, sino también para
mantenerlos ordenados. De esta manera, se pueden detectar los errores, e incluso realizar
retroalimentaciones, que permitan mejorar las deficiencias e implementar nuevas
herramientas de optimizacién como la innovacién, que es considerada una técnica importante
para la competitividad de la empresa.
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Antecedentes internacionales:

(Yu & Shen, 2011) En su tesis “Internationalization strategy of Small Medium Size
Enterprises from developing countries” para el titulo de Master’s dissertation in International
Marketing afirman, que cada vez mds pequefias y medianas empresas (PYMES) desean ir
mds alld de las fronteras nacionales y asi expandir el negocio; pero, el problema es que
fracasan en los procesos de internacionalizacién. Mayormente, se resalta en la falta de
recursos humanos; por ello las PYMES deben crear su propia ventaja comparativa.
Empleando varias estrategias de internacionalizacion, se asegura la mejora de competitividad
de las PYMES. En su tesis se afirma que para el éxito hay que entender su posicién en el
nicho de mercado, por ello, la empresa Food Export Norte S.A.C. debe manejar
adecuadamente las funciones correctas, que un drea de comercio exterior se encarga,
mediante ellos y la implementacion de estrategias comerciales correctas se obtendrd una
mayor competitividad en el mercado extranjero.

(Pykéldinen, 2007) en su trabajo de investigacion “Growth strategies of international
companies in the emerging markets of South — East Europe” para el titulo de Maestria
afirman, que las empresas con éxito poseen estrategias de internacionalizacion, una
organizaciéon mundial, un estilo de ventas consultivo y recursos invertidos en capacitacion.
Para tener éxito una compafiia debe disefiar e implementar al mdximo una posicion
estratégica internacional donde se resuelva las altas demandas que mercados potenciales
como el sureste de Europa, como menciona el autor, posee. Asimismo, se debe crear un
ambiente donde la organizacién ejecute los planes de accion trazados antes las circunstancias
previstas. Un claro ejemplo es que actualmente, las empresas tienen un uso adecuado de
estrategias de internacionalizacién para tomar decisiones, de acuerdo a las variables que
presenta el entorno, y asi para que la empresa Food Export S.A.C. ponga énfasis en estos
aspectos, para poder incrementar sus exportaciones, siendo el capital humano la fuente de
crecimiento; de los colaboradores capacitados depende ejecutar las estrategias que la empresa
haya organizado.

(Jarrin, 2009) Desarrolld6 una tesis magistral titulada “Propuesta de un modelo de
planificacion estratégica como soporte a la gestion de Petroecuador”. Se realizé en Quito —
Ecuador, para la empresa PETROECUADOR. Se utiliz6 como instrumento los cuestionarios,
con una muestra de 40 jefes de unidades de PETROECUADOR y 10 funcionarios de unidad
de planificaciéon. Se busca el mejoramiento del sistema integrado de dicha empresa,
considerando que la planificacion estratégica, es la clave para poder llevar a cabo un
adecuado funcionamiento, porque permite organizar los planes, asi como los objetivos y las
metas que desea realizar la compafiia, y como lograrlos. Por ello, es conveniente que cada
empresa, tenga un modelo de planificacion estratégica, para mejorar su gestion.

La empresa Food Export Norte S.A.C. no aplica la planificacion estratégica, mds bien realiza
sus actividades conforme se presentan los pedidos, por eso, incurre en costos innecesarios,
no organiza los tiempos de cada proceso, lo que a largo plazo generaria mayores utilidades,
e incumplimiento de objetivos.
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(Guzman & Vera , 2012) En su tesis “Disefio de estrategias intensivas para incrementar las
exportaciones de aguacate hacia el mercado de Francia” para el titulo de Licenciado en
Ingeniera Comercial Mencién en Marketing y Comercio Exterior, afirman que para
comercializar un producto es fundamental al mismo tiempo promoverlo, acerca de calidad,
higiene y continuidad en su abastecimiento y valor agregado. Concluyendo que se debe
considerar un centro de acopio, como propuesta para la formalidad de frutas, garantizando
seguridad alimentaria, seguimiento a los cultivadores y asimismo trabajo con oficinas
gubernamentales, para facilitar la promocién de exportacion frutal. Por esta razon, la empresa
Food Export Norte S.A.C. por falta de estrategias no optimiza sus exportaciones.

(Fitzgerald, Luck, & Morgan , 2007) Realiz6 su tesis magistral “Strategies for sustainable
supply chain Management: Supplier Interaction Devices”, en Suecia, donde se utilizé el
instrumento analitico de contenido y la entrevista a profundidad con dos representantes de
distintas empresas del mismo rubro. Sostienen que existen estrategias de la cadena
suministradas, que permiten obtener una mejor sostenibilidad de operaciones empresariales.
Por un lado, estd la evaluacion de proveedores, que es la estrategia, que debe analizar a fondo
que tan util y productivo puede resultar un proveedor para una empresa. Por otro lado, se
describe la participacion de los proveedores, que busca formar una alianza con éstos, e
incluye su educacion sobre los puntos comunes a tratar, se busca integrarlos en toda la
operacion. La empresa Food Export Norte S.A.C. se encuentra limitada en este aspecto, ya
que no cuenta con proveedores fijos a los cuales evaluar, sino que més bien utiliza diversidad
de distribuidores a través del acopio generando un abastecimiento inestable para la compaiiia.

(Domson, 2008)En su tesis “Strategic Analysis of Ghana’s Wood Export Sector”, fue
realizada en Ghana, utilizo los cuestionarios como instrumento, los que fueron aplicados a
20 productores de madera de Ghana. En su investigacion sobre el andlisis estratégico de
madera de exportacion del sector de Ghana afirma que, se debe tener en cuenta las estrategias
segtin el mercado al que se oferta para poder responder de manera eficiente a las exigencias
del mercado. Para ello, se debe fortalecer la capacidad de oferta, a través de la mejora en la
produccién que, a su vez también beneficia a la cadena de suministro con el aumento de la
productividad. La empresa Food Export Norte S.A.C. cumple tanto con los requisitos
solicitados por el pais de origen y los requisitos exigidos en destino para la exportaciéon de
sus granos, legumbres y especias, como con los requisitos adicionales que solicita el cliente;
sin embargo, no ha podido incrementar sus exportaciones.

(Guardiola, 2009) En su tesis titulada “Propuesta de estrategia comercial para exportar
mermeladas naturales a Australia, empresa Dulceria el Ingenio” para el titulo de Maestria en
Gestion para la Globalizacion sustenta que para poder entender al mercado utilizé las cinco
fuerzas de Porter y un andlisis FODA, destacando que la estrategia de ingreso al mercado es
promocién del producto mediante eventos y ferias del mismo cardcter y para su
comercializacion recomienda usar canales de distribucidn, a importadores mayoristas para el
ingreso a tiendas minoristas. Toda empresa deberia realizar estas estrategias comerciales, que
son oportunidades que, en el dia a dia por la tendencia cambiante del consumidor, estin
evaluando las oportunidades del entorno, para aprovecharlas mediante una gestién adecuada
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de sus estrategias para garantizar el éxito empresarial. Por lo tanto, la empresa Food Export
Norte S.A.C., debido a la falta de un plan estratégico comercial no incrementa sus
exportaciones y no generan mayor participacion en el mercado que garantice su participacion,
aumento de exportaciones y la produccion de mayores utilidades.

2.2. Base teorica

2.2.1. Marco conceptual
2.2.1.1. Estrategias comerciales

Cuando en una organizacién se especula una posible crisis, se detectan flaquezas o se
diagnostican debilidades, que estdn truncando el crecimiento ascendente de la empresa.
Entonces, es momento de recurrir muchas veces a emplear medidas que reviertan situaciones
negativas o de estancamiento; estas son las denominadas estrategias comerciales que serdn
el medio que ayude a la organizacion a orientarse y a establecer su propdsito.

a) Definicion de estrategia

(Mintzberg, Quinn, & Voyer, 2014) El vocablo “estrategia” viene del griego strategos que
significa “un general”. Del mismo modo esta palabra desciende de raices que significan
ejército y “acaudillar”. El verbo griego stratego simboliza planear la ruina o destruccion total
de los enemigos en razén del uso eficaz de los recursos. Inicialmente, en el contexto
mercantil, el uso del concepto estrategia en la Grecia antigua, se dio cuando Sécrates se
enfrenté al militar griego Nicomdquides. Sucede que los atenienses concluirian con una
eleccion para elegir a generales y Nicoméquides se enfurecié por haber perdido ante el
empresario Antistenes. Socrates cotejo las actividades de ambos opositores, es decir las del
empresario con las del general y llegd a la conclusion que en toda tarea, quienes realmente
la ejecutan debidamente deben realizar planes y mover recursos para lograr los objetivos. Sin
embargo, al parecer este punto de vista desaparecié con la caida de las ciudad-estado de
Grecia y reapareci6 hasta después de la revolucién industrial.

Por otra parte, Kenneth (1986) propone una definicién enfocada a que la estrategia representa
ser un modelo de objetivos, propdsitos asi como de politicas y planes para lograr estas metas.
De tal manera, que le permitan a la organizacion definir la actividad a la cual se dedicard o
tipo de empresa que serd. En sintésis, el autor sefiala que este es el medio fundamental para
definir el perfil de la empresa.

Tal es asi, que en el caso de empresarios modernos, la emplean como una poderosa arma que
les admite defenderse y lidiar ante la ineludible competencia. Desde la 6ptica empresarial la
definicion de estrategia orientada al campo competitivo de la empresa, enfoca su fuerza
primordialmente en temas de crecimiento, diversificacion y retiro de un negocio.

Entonces, cuando hacemos referencia a la palabra estrategia desde el punto de vista

empresarial, esta debe ser concebida como aquel hilo conductor que una a las actividades de
la empresa con los productos y mercados.
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b) Componentes de la estrategia
Son cuatro los componentes de la estrategia que van por un mismo hilo conductor (Ansoff,
1979):
- El alcance del producto/mercado: productos ofrecidos por la empresa y los
mercados en los que se ofertan.
- El vector de crecimiento: cambios que la empresa considera necesarios realizar en
funcién a sus productos y mercados en los que opera.
- La ventaja competitiva: propiedades particulares del producto/ mercado que
permiten a la empresa posicionarse de manera s6lida ante la competencia.
- Sinergia: medida en que diferentes partes de la empresa pueden funcionar juntas para
lograr mayor realce.

El orégano, es consumido a nivel nacional e internacional, y es de vital importancia, conocer
su definicion y clasificacion; gracias a ello es un producto bandera, que genera ingresos para
el pais.

Por el contrario, es necesario tomar en cuenta, que la exportacion de orégano viene siendo
un problema a nivel regional, al haber aumentado la competencia; las empresas acopiadoras
o comercializadoras, como Food Export Norte S.A.C., empiezan a ser desplazadas, ya que
no poseen una planificacion definida y no implementan estrategias comerciales.

Por ende, es conveniente conocer las variables influyentes en la investigacion, por ser la
deficiencia principal el abastecimiento, porque la empresa utiliza una gestién que reduce sus
utilidades, disminuyendo a su vez la ventaja competitiva.

2.2.1.2. Incrementar las exportaciones

a) Definicion de exportacion
Se interpreta como exportacion, a la actividad que consiste, en comercializar productos o
servicios fuera del pais al pais del oferente. Este dinamismo es transcendental dentro de los
negocios internacionales y, por consiguiente, repercuten en la economia nacional. (Lerma &
Marquez, 2010).

(Pujol, 2008) Exportacion, se entiende como a la salida de mercancias, servicios, capital,
mano de obra, entre otros, de cardcter nacional hacia un mercado extranjero, a través de la
frontera aduanera. Siendo esta la forma mas comun de entrar ocurriéndose ocasionalmente o
de forma sistemadtica.

(Ministerio de Comercio Exterior, 2009) Indica que las exportaciones, representan la fase
final del proceso de distribucion de mercancias nacionales en el mercado extranjero, gracias
a la elaboracion de un conjunto de operaciones emprendidas por el exportador.

b) Tipos de exportacion
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(MINCETUR, 2009) Se pueden encontrar dos formas de exportar, las cuales dependera de
que la empresa esté decidida a optar, ya sea por el nivel de riesgo y oportunidades que ofrece
el mercado y por los recursos disponibles que tenga la empresa.

Por lo tanto, tenemos exportacion indirecta y exportacion directa:

- Exportacion directa, es aquel proceso que el exportador siempre busca y se hace cargo
de la administracién del proceso. Los participantes son:

v’ Agente, es el que no asume la propiedad de la mercaderia ni responsabilidad alguna,
solo trabaja a comisidn.

v" Distribuidores, los que residen en el pais destino y compra los productos al exportador
peruano y asi venderlas en el mercado que reside.

v Minoristas, el exportador hace contacto con este nicho, la cual abastece ciertas
cadenas minoristas.

v' Venta directa a consumidores finales, la empresa exportadora se hace cargo de
entregar su producto hasta el consumidor final de otros paises.

- Exportacion indirecta, es recomendada para aquellas empresas que no cuentan con la
experiencia suficiente para realizar el proceso completo de la exportacion. Algunas
formas son:

v A través de la venta a clientes nacionales, posteriormente la exportan. Es decir, se
vende al mercado local y ese comprador es una persona que exporta y aprovecha el
producto de cardcter para exportacion y completa el proceso.

v" Por medio de intermediarios, la empresa llega a exportar, pero mediante una
sociedad intermediaria denominada “trading”, quien busca compradores en el
mercado extranjero.

(Martinez, 2013) Menciona que las exportaciones directas se refieren a las ventas de un
producto en un mercado extranjero, utilizando recursos propios hasta llegar al destino o
cliente final. En cambio, las exportaciones indirectas son necesario el uso de representantes
en el mercado destino para que exista el contacto con el cliente.

¢) Etapas de exportacion
(MINCETUR, 2009) Una empresa, puede pasar por cinco etapas de exportaciéon para asi
finalmente lograr su internacionalizacion:

1. Exportacién ocasional, la empresa llega a exportar de forma espontdnea, debido a que
recibe pedidos del exterior, sin necesidad de haberlos buscado.

2. Exportacion experimental, la empresa toma la decision de iniciar dicho proceso y
busca mercados donde abastecer sin depender de los pedidos ocasionales.

3. Exportacion regular, la empresa llega a tener éxito previamente, comienza a realizar

exportaciones a una base de clientes extranjeros y empieza a reservar parte de su capacidad
productiva para la exportacion.
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Establecimiento de filiales de venta, la empresa hace participe en el mercado
extranjero controlando los precios mientras ain promociona sus productos a través
de los distribuidores.

Establecimiento de filiales de produccién, es la etapa final del proceso donde la
empresa llega a internacionalizarse y se vuelve multinacional.

d) Métodos de exportacion

e)

Meétodos que exigen que las empresas manufactureras ingresen en el sistema de ventas
al mercado internacional.

Mecanismos de comercializacion interna: centran la responsabilidad de toda la
empresa para incrementar su actividad comercial por medio de las exportaciones
dentro de sus politicas y objetivos de venta.

Las funciones para lograr dicha actividad comprometen el estudio sigiloso y
planificado en funcion al desarrollo de las ventas en comercio internacional.

Por otro lado, esta actividad se podra desarrollar con la condicién de contar con un personal
calificado, capaz y activo, responsable de desarrollar tinicamente esta actividad.

Creacion de un departamento de comercializacion: solo en caso de que el volumen por
negocios en el exterior lo amerite o justifique. Esto trae consigo condiciones especiales de
financiamiento para mantener el departamento y cubrir las exportaciones. Sin embargo, esta
asumird en su totalidad toda la carga y responsabilidad procesal de exportacién para hacer
llegar las mercancias nacionales al pafs de destino. (Mercado, 2011)

Importancia de las exportaciones

El grupo Federales de la Secretaria de Economia y los Centros Regionales de
Competitividad, (2009) sefialan que, dentro del marco macroeconémico, la exportacién por
bienes y servicios es altamente positiva para la balanza comercial, para la cuenta corriente y
de pagos de cualquier pais, es fuente de demanda para la produccién doméstica de bienes y
duplica el producto e incrementa los ingresos de la economia en general y mantiene la
participacion activa de los agentes econdmicos

En el recinto empresarial existen diversas razones (factores microecondémicos) que
manifiestan por qué las exportaciones resultan siempre positivas:

Acceden diversificar riesgos ante mercados internos inestables y amortiguar los efectos de
problemas macroeconomicos;

Incentivan la operacién con economias a escala, de tal manera que valgan y tenga un nivel
de produccién que implique menores costos unitarios;

Fuente de crecimiento y afianzamiento de cualquier compaiiia, si es que los mercados
internos son extremadamente competitivos; viabilizan obtener precios mds beneficiosos

La exportacién, es una actividad de mediano y largo plazos que requiere una adecuada
planeacion de los recursos; ésta, sin embargo, se recomienda exportar solo cuando se cuente
con la capacidad de programacion, disefio, produccién, comunicacién, empaques, envios,
administracion, para evitar cometer uno de los errores mds frecuentes al momento de exportar
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por la carencia 0 falta de capacidad de internacionalizacion.

Diferencias culturales

Seleccion errada del socio
comercia

Falta de presencia en el

mercado.

Falta de conocimiento de
las barreras en los paises
importadoresy en el
exportador

Falta de investigacion
acerca del mercado
Aspectos que
obstaculizan la
actividad comercial
internacional de las
organizaciones.

No efectuar la
investigacion registroy
monitoreo de la marca,

elaboracién de contratos

sin considerar la
legislacionyy la préctica
del pais extranjero

Extrema diversificacion
de los mercados

Falta de conocimiento de
las normas de defensa del
consumidor

Estructura adecuada para
gerenciar la exportacién

Figura 1. Aspectos que obstaculizan la actividad comercial internacional de
las organizaciones.

Fuente: (Amaya, 2005); Elaboracion: propia.

2.2.1.3. Food Export Norte S.A.C.
- Historia de la empresa Food Export Norte S.A.C.

Empresa familiar ubicada en la ciudad de Chiclayo, especializada en el acopio,
comercializacion desde los afios 80 y desde el afio 2000 brinda el servicio de procesamiento
de legumbres y frijoles de la mejor calidad para exportacion.

Para cumplir con esta meta, se invirti6 en una moderna planta equipada con la mejor

maquinaria disponible Agrobeans SRL. En la ciudad de Chiclayo, esto se convirtid
rapidamente en una empresa lider del norte del Pert, en empaque y distribucién de legumbres
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en el Pert, la cual se invirti6 en una nueva planta Agrowaquir del Chira EIRL. en la ciudad
de Piura, atendiendo asi, a las principales empresas exportadoras a nivel nacional.

A causa del buen manejo en procesos de legumbres para exportacién y contando ya con una
vasta experiencia en el rubro se decidi6 ampliar la actividad de manera conjunta y
globalizada, por lo cual empezaron a exportar en el afio 2003. Desde ya, el compromiso con
la calidad y entrega puntual de los productos que ofertan a los clientes en diferentes paises.

FOOD EXPORT, atiende a distintos clientes exportadores e importadores. Aquellos
compradores de legumbres, maices y cereales empacadas, a publico reempacadores y
distribuidores. Todos estos clientes buscan comprar legumbres, cereales andinos
seleccionados, especias y que tengan trazabilidad. Proceso por el cual, aquellos garanticen
su calidad.

- Mision en la empresa Food Export Norte S.A.C.

Ofrecer productos agroindustriales inocuos y de éptima calidad sometiéndolos a un proceso
tecnificado de seleccion y garantizando la entrega puntual a nuestros clientes e innovando
nuevos productos con normas técnicas ya establecidas otorgando a nuestros clientes el mas
alto grado de satisfaccion.

- Vision en la empresa Food Export Norte S.A.C.
Ser una empresa lider, innovadora y promotora del desarrollo de productos, que abran nuevos
mercados y que brinden los beneficios de nuestros clientes, cumpliendo con los més altos
estdndares de organizacion, calidad y ética para obtener su posicionamiento de acuerdo a las
exigencias de los mercados globalizados.

- Productos que exporta Food Export Norte S.A.C.

La empresa Food Export Norte S.A.C exporta legumbres, cereales, colorantes, insumos,
especias, entre otros.
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Figura 2. Productos exportados por Food Export Norte S.A.C.
Fuente. Food Export Norte S.A.C.

- Principales mercados de exportacion

La empresa exporta sus productos a varios mercados como Canadd, Estados Unidos, Chile,
entre otros. Pero, el orégano solo ha sido exportado a Panama.

A o AR
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—

x

Figura 3. Mercados de exportacion de la empresa Food Export Norte
S.A.C.
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2.2.1.4. Orégano
a) Definicion

(EcoAgricultor, 2015) Es comtinmente llamado Origanum vulgare. Son las hojas de esta
planta las que se utilizan como condimento tanto secas como frescas, aunque deshidratadas
poseen mucho mds sabor y aroma. El orégano es un pariente muy préximo de la mejorana.
Es una planta de unos 40-60 cm de altura y hasta 1 m. Los tallos son cuadrangulares a menudo
de un matiz rojizo y s6lo se ramifica en la parte superior. Las hojas son pecioladas, ovales y
puntiagudas. También son pequeias, color verde oscuro, con vello en los bordes y muy
perfumadas. Nacen de dos en dos en cada nudo, enfrentadas. Las flores son de color rosado
o purpura y dispuesto en racimos frondosos. Florece en verano. Aquella solo puede vivir 5
anos.

(Carlos, 2014) es una planta aromdtica tradicionalmente cultivada en la sierra del
departamento de Tacna. Esta es perenne, de produccion relativamente sencilla, se adapta muy
bien a los valles interandinos sur peruanos entre los 2600 y 3000 m.s.n.m. Debajo de esa
altitud, la concentracion de aceites esenciales, y por ende su calidad, disminuye. Durante
muchos afios se vendié informalmente a Chile, de donde era reexportada. En ese periodo se
aprendio que los cultivos realizados a menos de 2600 m.s.n.m. producian una calidad inferior,
y el drea se restringié a algunos valles interandinos, Chiguata, Pocci, y la irrigacién de
Quiscos en Yura.

b) Partida arancelaria

La Superintendencia Nacional de Administracién Tributaria y Aduanera (2014), indica la
partida arancelaria del Orégano, como “Partida arancelaria: 1211.90.30.00: Orégano
(Origanum vulgare)

¢) Produccion nacional

La region Tacna, ubicada en el sur del Pert, se ha convertido en un importante centro
productor de orégano gracias a sus buenas condiciones de clima y suelo. Sus principales
valles de produccion son Candarave, Jorge Basadre y Tarata. En contraposicion, esta region
enfrenta problemas de escasez de agua y, paraddjicamente, tiene cultivos tradicionales que
requieren abundante consumo de agua como maiz chala y alfalfa. Maximixe (2007), empresa
consultora de investigacion de mercado, demostré que el orégano puede ser diez veces mas
rentable que otros productos tradicionales, por lo que es una alternativa para las zonas alto
andinas mds pobres de la region. En los dltimos afios, los organismos gubernamentales han
dedicado esfuerzos a mejorar la cadena productiva regional mediante el apoyo técnico y
organizacion de encuentros como el Festival Internacional del Orégano, que se realiza
durante el mes de Mayo en la Region Tacna.
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d) Oportunidad de exportacion

La exportacion de productos con valor agregado es uno de los medios para lograr desarrollar
la competitividad del sector agricola. La apertura de mercados, gracias a los acuerdos de libre
comercio firmados entre distintos paises, ha permitido crecimientos explosivos que no son
aprovechados por los exportadores de materia prima, quienes siguen comercializando un
producto sin valor agregado o con poco peso especifico dentro de la cadena internacional de
suministros.

Histéricamente, el principal mercado para el orégano peruano ha sido Chile y, en segundo
lugar, Brasil. Diferentes investigaciones indican que las exportaciones peruanas a Chile
sirven para consolidar su oferta y, posteriormente, son reexportadas a Brasil y Europa. Esta
situacién motiva la pregunta de por qué el orégano peruano no ingresa directamente al
mercado brasilefio.

e) Ficha técnica.
La ficha técnica del orégano usado para la exportacién es como se lee a continuacion.

Tabla 1. Ficha técnica del orégano.

Partida arancelaria 121190300

Caracteristicas Cultivo milenario y un alimento tipico de la comida peruana, muy
aromatico también de sabor ligeramente amargo, es parte de la
comida italiana. Se produce en la costa sur del Pert (Arequipa y

Tacna).
Especificaciones Procesado en malla de 0.5mm. Seleccion100% maquina y manual.
técnicas
Empaque Bolsas de papel de 12.5 Kg. Peso neto.
Disponibilidad Abril — noviembre.

2.2.2. Marco tedrico
2.2.2.1. Estrategias comerciales.
a) Tipos de estrategias

Existen diversos tipos de estrategias, Amaya Jairo (2009) propuso en su libro “Gerencia:
Planeacion & Estrategia” 4 tipos. A continuacion, de presenta un esquema de una variedad
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Estrategia de integracion
Pretenden controlar o lograr el poder negociador de los distribuidores, de los
proveedores o de la competencia. De esta manera, pueden disminuir las amenazas
existentes en el ambiente. Existen 3 tipos de estrategia de integracion:
v Integracion hacia delante.
La integracién hacia delante involucra entrar a la propiedad sobre distribuidores
(comprar o asociarme con mis clientes), pues el objetivo principal de integracién es
conseguir un mayor grado de eficiencia y un mayor control.
También, esta estrategia de integracion, hacia delante le permite a una empresa
adquirir mds canales de distribucidn, es decir, sus propios centros de distribucidon
(almacenes) y tiendas al detalle.
Se recomienda aplicar esta estrategia cuando:
Los distribuidores actuales de una organizacién son costosos, poco confiables o
incapaces de atender los requerimientos de distribucion de la empresa; o
Cuando los abastecedores actuales poseen grandes rentabilidades puesto que si una
Empresa consigue de forma rentable distribuir sus propios productos y fijarles precios
de forma mas competitiva obtendrd mas utilidades.
v" Integracién hacia atras
La intencidn de esta estrategia es adquirir o incorporar a la organizacion en la empresa
de sus proveedores, a fin de asegurar la continuidad del suministro y la calidad de los
productos comprados, y coordinar mas efectiva y eficientemente las funciones de
distribucion.
Se recomienda aplicar esta estrategia cuando:
Los proveedores actuales de la empresa tienen costos caros, son €scasos, poco
confiables o incapaces de abastecer con la materia prima.
Si se detecta la totalidad de sus competidores depende de proveedores, esta estrategia
puede tomar ayudar a obtener ventaja competitiva, de tal modo, que permita reducir
costos.
v" Integracion horizontal
Contribuye a adquirir o controlar una empresa por parte de otra del mismo mercado,
el objeto reducir la competencia y a su vez mejorar la eficiencia o para poder aumentar
el poder de mercado.
Este tipo de estrategia es recomendable aplicarla cuando:
Cuando una organizacién compite en una industria creciente y se quiere fortalecer las
barreras de entrada y la aparicién de productos sustitutos.
Cuando la empresa cuenta con el capital y talento humano necesario para administrar
a la empresa que estd adquiriendo.

Estrategias Intensivas

v Penetracion
Ambiciona aumentar la participacion de los productos o servicios existentes en los
mercados por medio de mayores esfuerzos de mercadotecnia.
Este tipo de estrategia es recomendable aplicarla cuando:
Cuando los mercados presentes no estdn saciados con un producto o servicio en
particular.
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v" Desarrollo del mercado
Consiste en la introduccién de los productos o servicios presentes en nuevas
dreas geograficas.
Este tipo de estrategia es recomendable aplicarla cuando:
- existen nuevos canales de distribuciones disponibles, confiables, baratas y de
buena calidad.
v Desarrollo del producto
Intenta acrecentar las ventas a través del mejoramiento o la modificacion de los
productos o servicios vigentes. Implica, por lo general, grandiosa inversidon en
investigacion y desarrollo.
Este tipo de tactica es recomendable aplicarla cuando:
La empresa cuenta con productos exitosos que estdn en la etapa de madurez, esto
consiste en atraer a los clientes satisfechos para que prueben productos nuevos.

- Estrategias de diversificacion
Existen 3 tipos generales de estrategias de diversificacidn, las cuales van perdiendo
cada vez mayor protagonismo, debido a que las organizaciones tienen muchos
problemas para administrar las actividades de diversos negocios.
v" Diversificacion concéntrica
La suma de productos o servicios nuevos, pero relacionados.
Este tipo de estrategia es recomendable aplicarla cuando:
- Una empresa compite en una industria sin crecimiento o de crecimiento lento.
v" Diversificacion horizontal
La suma de productos o servicios nuevos, pero no relacionados, para los clientes
actuales.
Este tipo de método es recomendable aplicarla cuando:
- La empresa compite en una industria altamente competitiva o sin crecimiento, segun
indican los rendimientos y los méargenes de utilidades industriales bajos.
v Diversificacion en conglomerado
Es la adicién de productos o servicios nuevos, no relacionados. Estas se basan en las
utilidades.

- Estrategias defensivas
Las organizaciones pueden recurrir a cualquiera de estas cuatro estrategias:
v" Empresa de riesgo compartido
Se da cuando 2 o més organizaciones constituyen una sociedad o consorcio temporal
con el objetivo de aprovechar alguna oportunidad
v El encogimiento
Sucede cuando la compania se reagrupa a través de la reduccion de costos y activos
a fin de revertir la caida de ventas y utilidades.
v" Desinversion
Involucra vender una division o parte de la compaiiia
v Liquidacion
Consiste en vender los activos de una compaiiia en porciones, a su valor tangible.
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Importancia de usar estrategias

El empleo de estrategias es una respuesta a las oportunidades, las amenazas internas,
externas y puntos débiles y fuertes con la finalidad de lograr una posicién competitiva
favorable (Hax & Majluf, 2004).

A su vez se resalta aquella como una instrumento indispensable para que las
organizaciones logren un equilibrio factible entre el medio exterior con las
capacidades internas con las que cuenta.

d) Las 3 perspectivas de las estrategias

(Carrién, 2007)La estrategia en los diferentes niveles organizativos, se describe a
continuacion.

e)

Corporativa: aborda decisiones que engloban a toda la empresa, la orienta a
determinar cudl es su campo de actividad en la que va a competir.

De negocios: se basa en el aprovechamiento de las destrezas o habilidades y los
recursos para el logro de una ventaja competitiva en el negocio, asi mismo se
exploraran nuevas formas de méritos, para ello se analiza minuciosamente el
comportamiento competitivo.

Funcional: se enfoca en desarrollar un patrén colectivo de acciones y decisiones
puesto que es ahi donde se centran las oportunidades de crecimiento y en desarrollar
estrategias a largo plazo. Relativo al area de marketing, financiera y contable,
comercial, investigacion, desarrollo, recursos humanos, direccién y organizacion.

Fases para disefar la estrategia
(Martinez & Milla, 2012) Demuestran que para elaborar un estrategias requieren de

tres fases o etapas primordiales:

- El anédlisis estratégico, considerado como el punto de partida del proceso,
consiste en el trabajo previo el cual debe ser realizado con el propdsito de
formular e implantar las estrategias. Para cumplir con ese trabajo es necesario
realizar un estudio interno y externo constituido por los siguientes proceso:

v Analizar los propdsitos y objetivos de la empresa. Se sabe que son la
mision, vision y objetivos estratégicos de la empresa.

v" Al investigar el entorno, fundamentalmente abarca en examinar el
contexto y asi enfocandose en analizar a los competidores.

Se encuentran dos niveles de distribucién; un nivel es el ambiente general,
formado por elementos politicos, econémicos, tecnoldgicos y sociales; y el
otro nivel, el entorno sectorial o entorno competitivo, es aquel que se
encuentra cercano a la compafifa, compuesta por los competidores y
empresas que amenacen el éxito de aquella.

v"El estudio interno, es factor clave para identificar las fortalezas y
debilidades que determinan el éxito de una empresa.
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v" Valorar los activos intangibles de aquella, como por ejemplo el
conocimiento de los colaboradores y activos intelectuales dentro de la
misma, siendo factor clave de obtener una ventaja competitiva y de
creacion de riqueza en la economia actual.

- Laformulacién estratégica es la segunda fase para elaborar tacticas, mediante
la matriz PEEA la cual se desarrolla en diferentes niveles:

v Estrategias corporativas, dedicada a la cartera de negocios de la
empresa.
v’ Estrategia competitiva, refiriéndose a que las compaiifas visualizan en
desarrollar una ventaja competitiva.
v’ Estrategias operativas, se dice que una industria consta de una serie de
funciones y el modo de entenderla es analizando el desempefio de cada una
de esas funciones con relacion a las ejecutadas por la competencia.
Utilizando factiblemente el anélisis de la cadena de valor, herramienta que
identifica fuentes de ventaja competitiva, cuyo objetivo es identificar las
actividades de la empresa que pudieran aportarle una ventaja competitiva
potencial y asi poder aprovecharlas.

- Siendo como fase final, la implantacion estratégica requiere asegurar que la
empresa posee los controles fundamentales y disefios organizativos
adecuados. Es necesario que la empresa garantice que ha establecido medios
eficaces para coordinar e integrar las actividades.

v" Conseguir un control eficaz de las tdcticas, fundamentales para
analizar el entorno y responder ante las amenazas y oportunidades.

v Crear disefios eficaces, que sean coherentes.

v' Fomentar el aprendizaje corporativo y la creacién de nuevas
estrategias.

f) Diagrama de Gantt
(Laurent, 2003)El diagrama de Gantt es una popular herramienta grifica cuyo
objetivo es mostrar el tiempo de dedicacién previsto para diferentes tareas o
actividades a lo largo de un tiempo total determinado. Tiene dos ejes principales, el
eje vertical se dispone las tareas del proyecto y el horizontal se representa el tiempo.
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2.2.2.2. Incrementar las exportaciones

f) Proceso de exportacion actual de orégano en bolsas de papel de 12.5 Kg

El proceso de exportacion de orégano en bolsas de 12.5 Kg, se inicia con un estudio
de mercado, y luego continian con una serie de etapas que concluirdn el proceso
de exportacion, al mercado de Panama.

Estudio de mercado:

La empresa no ha realizado estudio de mercado para realizar sus exportaciones de
orégano, lo tnico que ha hecho para exportar, es ofrecerle a sus clientes que ya
tienen y le han solicitado pero en pequefias cantidades. La empresa no ha mostrado
mucha preocupacién por incrementarlas, a pesar de saber que es un producto que
les deja mucha rentabilidad.

El flujo grama de exportacion en mencion es para el pais de Panamd, ha
seleccionado que es un mercado donde la empresa se encuentra exportando.

Cotizacion internacional:

Una vez que la empresa tiene una solicitud de cotizacion, se contacta con el
potencial importador y asume gran parte de los riesgos que conllevan una
exportacion, en este caso orégano seco en bolsas de 12.5 Kg.

Posteriormente, a la determinacion del precio de venta, el exportador envia al
posible comprador una oferta de cotizacion, que es acompainiada muchas veces con
muestras del producto, descripcion y prestaciones y todo tipo de folleteria de
interés.

Condiciones de venta y entrega:

En la medida, que el importador acepta la nota “oferta de cotizacion”, se negocian
las condiciones por cantidad, calidad, tiempo, variedad y todos aquellos elementos
de interés para las partes, solicitdndole el envio de una factura “Proforma”.

La aceptacion por parte del importador de las condiciones sobre la factura
“Proforma” puede materializarse a través de recepcion desde una orden sobre la
compra por parte del vendedor, apertura desde un crédito documentario a favor del
exportador o firma de un contrato por compra- venta internacional.

Confirmacion del negocio:
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Posteriormente y con la conformidad de las partes, se establece un contrato de
compra-venta, estableciendo los derechos, también obligaciones del exportador,
asi como las condiciones de venta del producto.

Establecer el medio de pago:

La empresa utiliza la carta de crédito para recepcionar los pagos de su cliente,
puesto que, es el medio por pago més confiable. El pago se efectda después de la
concrecion del embarque contra presentacion, asimismo, documentacién pactada
que certifique el efectivo envio de carga. La carta de crédito es confirmada cuando
el banco de plaza otorga la conformidad para los documentos presentados y
adquiere un compromiso de pago frente al exportador.

Solicitud de destinacion y documentos digitalizados:

Una vez establecido el acuerdo entre exportador e importador, se inicia la
operatoria de despacho, en la cual, el mismo se pone en contacto con su
despachante de aduana estableciéndose, sus funciones y gestiones asi como,
también sus honorarios y gastos de despacho, ademds de algunos otros servicios.
Con la documentacion requerida por el despachante, este procede a confeccionar
el permiso de embarque, lo cual es entregado a la aduana junto con los demads
documentos de interés para las partes y, si los documentos se encuentran en orden,
la aduana procede a registrar la operacion.

Validacion informaciéon y numeracién de la DUA:

Aqui se da la destinacién aduanera que es solicitada, por el despachador de aduanas
a la administracion de aquella, a través de medios electronicos.

El SIGAD valida entre otros datos el nimero de registro tinico del contribuyente
y el nombre o razén social del exportador, asi consignante por la mercancia a
considerar para la validaciéon en numeraciéon de DUA, la certificacion por el
SIGAD, se hace en funcién al peso proporcionado por el exportador a la compafia
transportista, bajo su responsabilidad.

Para el orégano, como es una mercancia restringida los datos a la autorizacion:
Certificado de origen.

Certificado fitosanitario emitido por SENASA

De ser conforme el SIGAD genera automaticamente, tal ndimero correspondiente
del DUA, en caso contrario se le comunica inmediatamente por dicho medio al
despachador de aduana, para las correcciones pertinentes. De ser conforme el
SIGAD genera automaticamente por el nimero correspondiente de la DUA. La
conformidad otorgada por SIGAG es trasmitida, para el mismo medio despachador
de aduana.

Ingreso fisico de la mercancia
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El despachador de aduana ingresa la mercancia a zona primaria (terminal de
almacenamiento, almacenes de las compaiias aéreas, zona adyacente a la aduana,
entre otras) como requisito previo a la seleccioén del canal de control de la orden
por embarque.

Transmite recepcion de bultos de orégano asociada a la DUA:

Concluido el ingreso total de la mercancfa, tal almacenista debe estampar los sellos
del admitido o ingresado en la casilla 13 de la DUA, como constancia de ingreso
a dichos recintos, consignando adicionalmente la cantidad de bultos y peso de la
mercancia recibida; otorgando su visado por la veracidad de informacién que
suscribe. Para el caso sobre mercancias, transportadas en contenedores, debe
consignar el nimero y marca del contenedor y dicho nimero por precintos de
seguridad aduanales en la casilla 9 del DUA.

Valida y asigna al canal de control- rojo

Las DUA’s asignadas a canal rojo, son entregadas al despachador de aduana para
su reconocimiento fisico por el especialista u oficial en aduanas.

Dicho revision, se efectiia en presencia del exportador y/o despachador de aduana
y/o representante del almacén, para los casos de terminales almacenamiento,
debiendo el despachador por aduana presentar la DUA acompafiada de las
autorizaciones especiales, de corresponder.

Incidencia:
El producto del reconocimiento fisico, pueden presentarse dos situaciones.

Cuando la mercancia presenta incidencia:

Es cuando encuentran mercancias que resulten de exportacién prohibida o
restringida, sin haber sido declaradas como tales, presuncion por fraude o delito.
En estos casos, el especialista en aduanas u oficial aduaneras, formula el informe
correspondiente al jefe del area de Exportacion para la determinacion de acciones
legales pertinentes. En caso que las incidencias sean subsanadas, éste tltimo puede
disponer la continuacion del despacho, para lo cual el especialista en aduanas u
oficial de aduanas deja constancia del hecho en su diligencia caso contrario se
suspende el despacho.

Cuando la mercancia no presenta incidencia:

El especialista en aduanas u oficial de aduanas registra el resultado en el recuadro
respectivo de la DUA e ingresa la informacién correspondiente al SIGAD en el
dia, bajo responsabilidad, debiendo los oficiales de aduanas, cuando corresponda,
entregar las DUAs debidamente diligenciadas al drea de Exportacion.

Recibe DUA con levante autorizado:

Se devuelve al despachador de aduana la DUA, con datos provisionales
debidamente diligenciada, para continuar con el trdmite, registrando la diligencia
en el SIGAD asi como la fecha y hora en la que se entreg6 la DUA diligenciada
para el levante autorizado.
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Formula relacion detallada de bultos de orégano a embarcarse:

Las mercancias deben, ser embarcadas dentro del plazo maximo de diez (10) dias
habiles contados a partir del dia siguiente de la fecha de numeracién de la DUA
con datos provisionales.

Los terminales de almacenamiento, bajo responsabilidad, transmiten por via
electrénica la relacion detallada de contenedores, pallets y/o bultos sueltos a
embarcarse, consignando el nimero del DUA, fecha de numeracion, canal de
control seleccionado y ntiimero de precinto de seguridad de aduanas, por
corresponder. El oficial de aduanas puede solicitar fisicamente dicha relacion
hasta el momento de efectuarse el embarque de mercancia.

Valida y actualiza la cuenta corriente DUA de la informaciéon de la red
documentaria:

Previo al embarque, los oficiales de aduanas pueden verificar y validar en forma
aleatoria los contenedores, pallets y/o bultos sueltos, conforme a la informacién
proporcionada por los terminales de almacenamiento. Dicha verificacion puede
realizarse en los terminales de almacenamiento, de corresponder.

Autoriza el embarque:

De ser conforme, se autoriza la salida de las mercancias; en caso contrario, se emite
el informe respectivo para aquella aplicacién, de las acciones legales que
correspondan; debiendo comunicar este hecho, al drea de Exportacion en el dia o
dia util siguiente del efectuado reconocimiento fisico.

Recibe autorizacion:

El transportista (debidamente autorizado), los representantes de la empresa
consolidadora de carga, o el despachador de aduana, presentan ante los puestos por
control o las agencias u oficinas aduaneras, la DUA con datos provisionales para
su respectiva autorizacion.

Embarque:

Concluido el embarque de las mercancias, el oficial de aduanas entrega la DUA
con datos provisionales al despachador de aduana y registra tal resultado del
control de embarque en el portal de la SUNAT. Posteriormente, dicho despachador
de aduana presenta la DUA, en intendencia por aduana respectiva

Una vez recibida la autorizacion se da el embarque 30 dias calendario contados a
partir del dia siguiente de la fecha del término del embarque.

Transmision de informacion complementaria y adjuntado documentario
digitalizados que correspondan.
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El especialista en aduanas u oficial de aduanas, desde la intendencia aduanera,
por salida registra el resultado del control de embarque en el portal parala SUNAT
en internet y remite fotocopia de la DUA via fax o correo electrénico a la
intendencia de aduana donde se inici6 dicha exportacion. El despachador para
aduana, presenta la DUA debidamente, diligenciada a la intendencia por aduana
originaria, conforme a lo sefialado en el numeral 62 de la presente seccion.

Valida informacion y asignada tipo de regulacion:

El despachador aduanero, dispone un plazo de quince (15) dias hdbiles,
computados a partir del dia siguiente de los términos de dicho embarque, para
regularizar el régimen por exportacién, mediante la transmisién desde la via
electrénica para la informacién complementaria, del DUA y presentacion de los
documentos que sustentan a satisfaccion, sobre la autoridad aduanera, ante el drea
de Exportacién correspondiente.

Regulacion documentaria

Previamente a la regularizacion el despachador de aduana debe transmitir por via
electrénica al drea para la Exportacion de intendencia aduanera, el nimero del
DUA, dicha informacion complementaria contenida en dicho documento.

Prepara documentacion a presentar:

La informacién referida al nimero del RUC y el nombre o razén social del
exportador, y descripcion por mercancia exportada, no puede diferir con
informacion complementaria de la DUA, excepto cuando se trate de errores al
consignar el nimero del RUC. Para tal efecto, dicho despachador de aduana debera
solicitar la rectificacion mediante expediente adjuntando documentacion
sustentatoria pertinente.

Presenta documentos para su control:

El especialista en aduanas designado recibe documentacion, procediendo en forma
inmediata, la revision documentaria, verificando que dicho documento, se adjunta
correspondientemente a la informacion registrada en el SIGAD; aquella
descripcion de mercancia solicitada en DUA, es decir, 1o mismo que consigna en
factura y en la clasificacion arancelaria de mercancia sea correcta.

Correcta:

Si se detecta alguna inconsistencia entre lo transmitido electrénicamente y la
documentacion presentada, el especialista en aduanas consigna en la GED los
motivos de su rechazo, ingresando dicha informacion al SIGAD.

Visado de DUA:

Recibida la informacion, el SIGAD valida los datos de rectificacion, y por ser
conforme, remite aquella fecha desde transmisién y secuencia de rectificacion.
Caso contrario, comunica de inmediato durante el mismo medio al despachador de
aduana para que efectie las correcciones pertinentes.
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2.3. Hipétesis
2.3.1. Hipoétesis general

Si se plantean aquellas estrategias comerciales propuestas por (Amaya, 2012), entonces se
incrementaran las exportaciones de orégano con destino a Panama por mas del 5%, durante
cada afio en la empresa Food Export norte S.A.C- Lambayeque, 2014-2015.

2.3.2. Hipétesis especificas

1. La situacién actual de las exportaciones del orégano con destino a Panama por la
empresa Food Export Norte S.A.C es deficiente debido que tienen problemas en
abastecimiento y comercializacion, lo cual conllevo a la empresa Food Export Norte
S.A.C. al decrecimiento del volumen exportado; a pesar que en el mercado de
Panama incrementaron sus importaciones mundiales de orégano

2. La estrategia comercial adecuada a elegir es la estratégica Intensiva para la empresa
Food Export Norte S.A.C. y asi garantizar el incremento afio por afio de las
exportaciones de orégano con destino a Panama en mas del 5%.

3. Se propuso mediante el diagrama de Gantt dicho procedimiento para las estrategias
Comerciales en la empresa Food Export Norte S.A.C donde se especifican
actividades, responsables y costos identificando el periodo, en el que serd
recuperable la inversion.
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CAPITULO III. METODO

3.1. Diseio

La presente investigacion, utilizé disefio exploratorio cualitativo estudio de casos, debido a
que abarco una problematica empresarial, que fue desarrollada en base a un profundo analisis
y recoleccidn sobre la limitada bibliografia disponible. Ademas se incurri6 en este disefio, de
caricter cualitativo, por utilizar datos de esta indole. La investigacion cualitativa tiene una
serie de caracteristicas que la hacen unica. Es inductiva. El estudio cualitativo, es el método
mds adecuado para realizar investigaciones exploratorias. Son poderosas herramientas que
sirven para explorar fenémenos poco estudiados.

Los investigadores desarrollan conceptos, ideas y concepciones, partiendo de los datos. Si
hay fendmenos, también procesos que se repiten con regularidad, entonces suponen que hay
alguna propiedad que las explica. Eso se llama induccién (ir de observaciones particulares a
reglas generales).El disefio exploratorio utiliza instrumentos reconocidos como la entrevista
a profundidad, y la revisién documental. (Vara, 2012)

Las investigaciones exploratorias, profundizan sobre el tema a través de informacién
recopilada y de la relacion cotidiana con dicha empresa. Asimismo, se utilizaron distintos
instrumentos para investigar a ella, con el objetivo estudiantil.

El disefio exploratorio, utiliza un enfoque cualitativo a través de recolecciones para
informacion; y busca a través de su interpretacion, probar o no las hipdtesis propuestas
durante la investigacion. También, propone nuevos modelos de comprension o medicidn, por
medio sobre datos secundarios como estadisticas e informes que permiten a su vez describir
y sintetizar. (Bautista, Ferndndez & Herndndez, 2010)

Inclusive, se justifica el disefio exploratorio, por la muestra utilizada, que es pequefia y que
tiende a ser igual de poblacién, para observar y analizar mejor el entorno que se desarrolla la
empresa Food Export Norte S.A.C. y otras empresas del rubro; y por el tipo de instrumentos
que emplearon para consolidar el sustento de la hipétesis, como la ficha de revision
documental, la entrevista a profundidad sobre distintos sujetos, la observacién no
estructurada, entre otros.
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4.2. Poblacion y muestra

3.2.1 Poblacion.

En esta investigacion se utilizaron cuatro poblaciones, debido a que se recopilé
mayor informacién que contribuy6 en la comprobacién de hipdtesis.

Primera poblacién: informacion referencial del portal de la SUNAT de aquellas
empresas investigadas en los tltimos 5 afios.

Segunda poblacién: 3 encargados del drea de finanzas y logistica de la compaiiia,
Food Export Norte S.A.C.

Tercera poblacion: bibliografia especializada en el tema de investigacion.
Cuarta poblacién: 2 empresas lambayecanas exportadoras de frijol castilla y/o
granos.

3.2.1 Poblacion.

La primera poblacion investigada, es la informacion referencial del portal de la
SUNAT por exportaciones de partida en los ultimos 5 afios. Para la investigacion
fue necesaria revisiones de informacion sobre exportacion.

Se utilizaréan los siguientes criterios:

Criterios de inclusidn:

Informacion del portal de la SUNAT.

Documentacion relacionada con el proceso de exportacion.
Documentacion emitida durante los tltimos 5 afios.
Documentacion relacionada por medio de la empresa investigada

El tipo de muestreo fue no probabilistico intencional.

El procedimiento seguido en la primera poblacién, comenzé recopilando dicha
informacion relacionada a exportaciones, posteriormente se realizd un andlisis y
sintesis de informacién mas relevante, lo cual fue seleccionado en base a la
necesidad de investigacion. Para dicha sintesis, se utilizaron programas con
Microsoft Word y Microsoft Excel.

La segunda poblacion estudiada son los dos encargados de la empresa Food Export

Norte S.A.C., que es aquella fuente primaria de investigacion. La empresa como
objeto de estudio, brind6 informacién relevante para dicha investigacion.

42



U SM P Facultad de Instituto de
Ciencias Administrativas

SAM MARTIN DE FORRES Y Recursos Humanos Investlgacmn

El tamafio de poblacién secundaria, estd conformado de la siguiente manera:

1. Gerente General: Wilder Américo Quiroz Solis.
2. Jefa de Finanzas: Rosa Quiroz Gomez.

Criterios de inclusion

e Personas que laboran en la empresa Food Export Norte S.A.C.
e Personas que laboran en la empresa por mds de 3 afios.
e Personas que laboran en areas relacionadas con el tema de investigacion.

La muestra de esta poblacion fue censal; es decir, que el tamafio de poblacién, es igual a la
muestra. Este tipo de muestra censal, se da sobre todo en poblaciones, cuyos sujetos de
investigacion son reducidos. (Vara, 2012)

Ademais, el tipo por muestreo es no probabilistico intencional, a causa de que se eligié los
objetos para el estudio de su conveniencia.

El procedimiento seguido para la segunda poblacidn, inici6 a través del contacto con la Jefa
de Finanzas, Rosa Quiroz Gémez, posteriormente, se concretd una cita para coordinar con
los distintos encargados de las exportaciones de aquella empresa. Al definir las reuniones
con cada encargado, se asistio a las citas para entrevistarla a profundidad, sobre el proceso
de exportacion, por lo cual contribuy6 en informacion para la investigacion.

La tercera poblacién estudiada, es la bibliografia especializada en el tema de investigacion.
Se tomo en cuenta para la indagacion fuentes fidedignas como libros, revistas y articulos
cientificos que contribuyan al desarrollo del estudio.
Para la bibliografia especializada se tomé en cuenta los siguientes criterios:
Criterios de inclusion:

e Libros, revistas y articulos cientificos relacionados con el tema de investigacion.

e Libros, revistas y articulos cientificos con miximo 10 afios desde su fecha de

publicacion.

El tipo de muestreo utilizado es no probabilistico intencional, porque la bibliografia se
selecciond por la importancia del contenido en nuestra investigacion.

El procedimiento utilizado para la tercera poblacion se definié por buisqueda y seleccion de

informacién necesaria hacia el tema de investigacion, y de depuracion por antigiiedad y
fiabilidad de las fuentes. Por otro lado, para la descripciéon de contenidos de bibliografia se
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utilizé6 el programa Microsoft Word, el cual contribuyé a ordenar y desarrollar
adecuadamente los puntos mds relevantes investigados.

La cuarta poblaciéon fueron las empresas lambayecanas exportadoras de especias,
actualmente existen 2 empresas a nivel regional dedicadas a la agroindustria de ello, con alto
potencial exportador.

Asimismo, las empresas de Lambayeque se contactaron, a través por referidos, las cuales,
son aquellas que fueron utilizadas en la cuarta poblacién, por existir una facilidad sobre
intercambio de informacidn.

La cuarta poblacién investigada, estuvo conformada por distintas empresas exportadoras de
especias en los ultimos afios. Ademds, para obtener a las principales organizaciones, se
aplicaron los siguientes criterios.

Criterios de inclusion:

e Empresas que se encuentren en el rubro agroindustrial.

e Empresas que hayan realizado exportaciones en los dos ultimos afios (2012-2013).

e Empresas que se encuentren ubicadas en el departamento de Lambayeque, Lima y/
Callao y Tacna.

e Empresas con las que se tenga contactos (Jefaturas de las empresas).

Para esta poblacion, la muestra fue determinada por 2 empresas exportadoras de especias por
los departamentos mencionados; y el tipo de muestreo es no probabilistico intencional, ya
que la eleccién de las empresas fue por conveniencia.

El procedimiento aplicado en dicha poblacion, inicio con el contacto de cargos superiores en
las empresas Estela y Compaiiia S.R.L. y Agroindustrias San Pedro Sociedad Anénima., a
través por llamadas en las cuales fueron informados sobre el tema de investigacion, con el
fin de solicitar autorizacién necesaria, para realizar la entrevista a profundidad.
Posteriormente, se acudié a las citas con cada encargado del drea logistica, de manera
presencial; y se determind la informacidén més relevante para dicha elaboracion con respecto
a las guias de entrevista a profundidad.

3.3. Instrumentacion

El uso de instrumentos tuvo como fin recolectar informacién exacta que permitié contrastar
con la realidad empresarial nacional y le dé sustento a las investigaciones realizadas. (Vara,
2012)

Se procedi6 a describir los instrumentos utilizados por cada poblacion.
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Para la primera poblacion, se utiliz6 el instrumento de andlisis por contenido hacia
estadisticas de la pagina oficial de aduanas, es decir, por la Superintendencia Nacional
Tributaria, de los ultimos cinco afios, para poder analizar el comportamiento de las
exportaciones peruanas del producto objeto de estudio.

Para la segunda poblacion el instrumento utilizado fue la entrevista a profundidad, que estuvo
dirigida a los siguientes 2 encargados de la empresa Food Export Norte S.A.C.:

1. Gerente general: Wilder Américo Quiroz Solis.
2. Jefe de finanzas: Rosa Quiroz Gémez.

La estructura de la entrevista a profundidad cont6 con 3 partes:

e Datos de la entrevista a profundidad.

e [tems relacionados las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades referidas a
la exportacion.

e Items relacionados las exportaciones.

La tercera poblacion estudiada es la bibliografia especializada en el tema de investigacion.
Se tomé en cuenta para la indagacion fuentes fidedignas como: libros, revistas y articulos
cientificos que contribuyan al desarrollo del estudio, se utiliz6 el instrumento llamado fichas
bibliograficas.

Para la cuarta poblacion se us6 como instrumento la entrevista a profundidad, la cual estuvo
dirigida a los cargos superiores en las empresas Estela y Compania S.R.L. y Agroindustrias
San Pedro Sociedad Anénima y tuvo como finalidad recaudar informacién de primera mano
para lograr identificar cudles son las estrategias competitivas que utilizan.

La estructura de la entrevista a profundidad cont6 con 3 partes:

e Datos del entrevista a profundidad
e [tems relacionados con estrategias usadas en la exportacion.
e [tems relacionados con incremento de exportacion.

Se le solicitd permisos correspondientes a la empresa, también entrevistarla a fondo, para
poder grabarla mediante audios y se consultdé con un experto la estructura de dicha a
profundidad.

La informacién consultada provino de fuentes de calidad y fue contrastada mediante la
validacién de expertos en el tema de abastecimiento.

Finalmente, se demostré la fiabilidad y validez de los instrumentos utilizados, porque se

recolectaron documentos originales, los cuales fueron analizados y validados por expertos en
el tema.

45



USMP

SAN MARTIN DE PORRES

Facullad de
Ciencias Administrativas
y Recursos Humanos

Instituto de
Investigacion

46



Facultad de Instituto de
Ciencias Administrativas
y Recursos Humanos

USMP

SAN MARTIMN DE PORRES

Investigacion

3.4. Procedimiento

La descripcion de los procedimientos se realizé segun las poblaciones identificadas en la
poblacién.

Primera poblacion: Informacion referencial del portal de la SUNAT de las empresas
investigadas de los dltimos 5 afios.

Busqueda y seleccion de la informacion.

Se depurd la informacion recolectada.

Se procedio a realizar tablas dindmicas en formato Microsoft Excel.

Finalmente se procedi6 al andlisis, medicion y comprobacion de la informacion.

o=

Busqueda y seleccion de
la informacién.

Finalmente se procedid al
analisis, medicion y Se depurd la informacién
comprobacion de la recolectada.
informacién.

Se procedid a realizar
tablas dindmicas en
formato Microsoft Excel.

Figura 5. Procedimiento primera poblacion.

Segunda poblacién: 1 encargados del Area Finanzas y el gerente general de la empresa Food
Export Norte S.A.C.

1. Se concretd una cita para coordinar con los 2 encargados de la empresa Food Export
Norte S.A.C.

2. Seredact6 una guia de entrevista a profundidad.

3. Se asistio a las citas para la aplicacion de las entrevista a profundidad.
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4. Laaplicacién de las entrevista a profundidad se realiz6é de manera individual con una
demora aproximada de 15 minutos, incluyendo una visita a las instalaciones de la
empresa.

La informacidn recabada fue redactada en un documento en Microsoft Word.

Se depurd la informacion recolectada.

7. Finalmente, se procedi6 al andlisis, medicién y comprobacién de la informacién.

A

Se concretd una cita para
coordinar con los 2
encargados de la empresa
Food Export Norte S.A.C.

Finalmente, se procedio al

analisis, medicion y Se redactd una guia de
comprobacion de la entrevista a profundidad.
informacion.

Se asistid a las citas para la
aplicacidn de las entrevista a
profundidad.

Se depurd la informacion
recolectada.

La aplicacion de las
entrevista a profundidad se

La informacién recabada fue realizé de manera individual
redactada en un documento con una demora aproximada
en Microsoft Word. de 15 minutos, incluyendo

una visita a las instalaciones
de la empresa.

Figura 6. Procedimiento segunda poblacion

Tercera poblacion: bibliografia especializada relacionada con el tema de investigacion.

p—

Busqueda y seleccion de la informacion.

Se definié un marco conceptual sobre el tema de estrategias comerciales

3. Se realiz6 el andlisis de los modelos de abastecimiento, el cual fue redactado en
formato Microsoft Word.

4. Se depuro la informacion recolectada.

Por dltimo, se procedi6 al anélisis, medicién y comprobacion de la informacion.

N

b
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Busqueda y seleccion de la
informacion.

Finalmente, se procedio al
analisis, medicién y
comprobacion de la

Se definié un marco
conceptual sobre el tema de
Estrategias Comerciales

informacion.
Se realizé el analisis de los
Se depurd la informacion modelos de abastecimiento,
recolectada. el cual fue redactado en

formato Microsoft Word.
Figura 7. Procedimiento tercera poblaciéon

Cuarta poblacion: 2 empresas exportadoras de orégano.
Se realiz6 el analisis de estrategias comerciales para el incremento de exportaciones, el cual
fue redactado en formato Microsoft Word.

1. Se seleccioné la data por pagina web de la SUNAT, por aquellas empresas
exportadoras de frijol castilla procesado a nivel nacional con la partida

2. Se elabor6 un marco muestral, conteniendo las empresas ubicadas en el departamento
de Lambayeque, Lima y Callao.

3. Se realizaron llamadas telefénicas a las empresas ubicadas en dichos departamentos
mencionados para concretar una cita con los encargados del drea de planta, o logistica,
asf como también mediante online.

4. Se redact6 una guia de entrevista a profundidad.

5. Se asistio a las citas para la observacion del proceso logistico y aplicacion de las
entrevista a profundidad.

6. La aplicacion por las encuestas se realizé de manera individual con una demora
aproximada de 15 minutos, incluyendo una visita a las instalaciones de la empresa.
Se grabd la entrevista a profundidad.

La informacion extraida fue redactada en un documento en Microsoft Word.
Se depurd la informacion recolectada.
0 Finalmente, se procedi6 al anélisis, medicién y comprobacion de la informacion.

s
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Se selecciond la data de la
pagina web de la SUNAT,
de las empresas
exportadoras de frijol
castilla procesado a nivel Se elabor un marco
Finalmente, se procedié nacional con la partida muestral conteniendo las
al analisis, medicion y empresas ubicadas en el
comprobacion de la departamento de
informacion. Lambayeque, Limay/ o
Callao.
Se realizaron llamadas
telefdnicas a las empresas
ubicadas en los
Se depurd la informacion depgrtamentos
recolectada. menuonadqs para
concretar una cita con los
encargados del area de
planta o logistica o
mediante online.
La informacién extraida
fue redactada en un Se redactd una guia de
documento en Microsoft entrevista a profundidad.

Word.

Se asistio a las citas para

. . la observacién del
Se grabd la entrevista a

profundidad. La aplicacion de las proceso |9‘gIStICO yla
encuestas se realizé de aplicacion de las
manera individual con entrevista a profundidad.
una demora aproximada
de 15 minutos,
incluyendo una visita a las
instalaciones de la

Figura 8. Procedimiento tercera poblacion
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION.

4.1. Resultados de la investigacion

En este capitulo, se presentan los resultados de la investigacion, a través de tablas y figuras
obtenidas a partir de terceros, como la entrevista a profundidad, asi como informacién
recogida por investigadores sobre los volimenes de exportacion y experiencia propia en la
empresa objeto de estudio.

4.1.1. Situacion actual de las exportaciones del orégano con destino a Panama
en la empresa Food Export Norte S.A.C.
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A continuacion, se detalla el proceso de exportacidn de orégano en la empresa Food Export Norte S.A.C., datos recogidos de dos
personas entrevistadas:

EMPRESA ALMACEN ADUANERO-
EXPORTADORA ADM, ADUANERA LOCAL EXPORTADOR TRANSPORTISTA

( Inicio ) | Ingreso fisico de la |
mercancia
/ Valida informacién y
|— - numera DUA o y
solicitud
No Negociar con comprador \ [apsmiteivecepcion de

Carta oferta -

n Panam | bultos asociada a la
DUA
|Cotizacién Internacional H

factura Valida, asigna
comercial

canal rojo
A 4

| Reconocimiento fisico

Suspende Recibe DUA con
despacho levante autorizado
Valida informacién Formula relacién detallada

St de la DUA. « de bultos a embarcarse
stablecer medio de pago vy Carta de crédito =
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Figura 9.Proceso sobre las exportaciones de orégano en la Food Export Norte S.A.C
Fuente: Entrevista a la empresa Food Export Norte S.A.C.
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Como se observa en la Figura 9, el proceso inicia con el contacto de exportacién en Panam4,
se hace todo el proceso desde el envio por la carga de acuerdo a lo establecido
conjuntamente, con los documentos que exige el mercado panamefo y las autorizaciones
formales requeridas para el mercado peruano con el fin de exportar, también se realiza las
coordinaciones con el agente de aduanas y carga hasta que aquel producto esté listo para ser
enviado.

5.1.1.1 Situacion actual a nivel y externo en la empresa Food Export Norte S.A.C.

Se realiz6 del proceso para la entrevista a profundidad a los 2 encargados de la empresa
Food Export Norte S.A.C., teniendo por objetivo medir el grado de eficiencia que tiene
su proceso de exportacion con respecto al orégano para posteriormente detectar las
deficiencias, fuerzas a nivel interno y coyuntura de la empresa y ciertas intimidaciones
del entorno fuera de la empresa.

Las figuras, muestran la opinién sobre los encargados por logistica de la empresa Food
Export Norte S.A.C. sobre el proceso para la exportacion, en forma interna y externa

Posicionamiento
Ganado como
exportador en el
Departamento de
Lambayeque.

Cuenta con
certificaciones para
entrar a mercados
exigentes como
Europa: BPA,
HACCP, entre otros.

Cuentan con oferta
exportable todo el
afio.

Fuerzas de la
empresa segun
la entrevista
realizada a Food
Export Norte
S.A.C.

Proveedores de la
empresa
fidelizados y dan
servicio post venta.

Experiencia
exportando
orégano al
extranjero.

Clientes
extranjeros de
orégano sienten
confianza
comprando los
productos de la
empresa.

Figura 10. Fuerzas de la empresa segin la entrevista realizada a Food Export Norte S.A.C.
Fuente: Entrevista a la empresa Food Export Norte S.A.C.
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Exportacion de
cantidades
pequefias como

carga consolidada a

cliente ya
establecido.

La exportacion de
orégano representa
solo 3% en Valor

No se da valor

agregadoala FOB de los
exportacion de
oréant productos
. exportados por la

empresa.

Deficiencias de la
empresa segun la

entrevista
. . realizada a Food N .
a empresa esta 0 cuenta con una
Export Norte S.A.C. persona enfocada

ubicada lejos de las
zonas productoras
de orégano.

en realizar estudios
de mercado.

Dependencia de un
solo cliente para la
exportacion de
orégano.

Decrecimiento de
Valor F.0.B de sus
exportaciones de
Orégano.

Figura 11. Deficiencias de la empresa segiin la entrevista realizada a Food Export Norte S.A.C
Fuente: Entrevista a la empresa Food Export Norte S.A.C.

Acuerdo de
Libre Comercio
Perd- Panama.

Coyuntura para
la empresa segun
la entrevista
realizada a Food

Export Norte
S.A.C.

Precio de
orégano
incrementé de
$2.5a$3.5 por
kilo.

Disponibilidad
de zonas de
cultivo para el
orégano.

Incremento del
consumo de
orégano a nivel
internacional por
ser un producto
saludable.

Figura 12. Coyuntura de la empresa segin la entrevista realizada a Food Export Norte S.A.C.
Fuente: Entrevista a la empresa Food Export Norte S.A.C.
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Al.- Competenciaen
el mercado nacional e
internacional en venta
de orégano.

A2.- Mayor
produccion de
orégano en Tacna.

AS5.- Desastres
naturales.

Desafios para la
empresa segun
la entrevista
realizada a Food
Export Norte
S.A.C.

A3.-La mayoria de
productoras de
orégano son desde
Tacnay van a Chile,
los mismos que
también son
principales
exportadores de
Orégano.

Ad.- Incremento de
oferta de principales
competidores
Internacionales.

Figura 13. Desafios para la empresa segiin la entrevista realizada a Food Export Norte S.A.C.
Fuente: Entrevista a la empresa Food Export Norte S.A.C.

En la figura 10; 11; 12 y 13 se pudo obtener datos sobre las Fortalezas, Debilidades,
Amenazas y Oportunidades en la empresa Food Export Norte S.A.C. que fue recopilada
gracias a la entrevista aplicada a personas encargadas como lo son: el gerente general y
aquella persona encarga de Finanzas por dicha compaiiia, objeto de estudio.
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5.1.1.2 Estadisticas sobre el orégano.

a) Exportadores mundiales de Orégano

Ne Pais %Var  %Part Total Exp.
12-11 12 2012
(millén US$)

1 China 11% 36% 652.81

2 India 19% 10% 165.03

3 Alemania -5% 7% 143.26

4 Egipto -33% 4% 123.55

5 Estados Unidos -13% 4% 87.79

6 Hong Kong 7% 3% 59.83

7 Polonia 5% 3% 59.37

8 Singapur -11% 3% 61.74

9 Francia 2% 3% 51.69

10 México 19% 3% 42.85

1000 Otros Paises (120) -8% 25% 546.16
Figura 14. Exportadores Mundiales de Orégano.
Fuente: Comtrade

En la figura 14. Se observan los principales exportadores Mundiales del orégano, y
se verifica que Pert no se encuentra dentro de los 10 principales exportadores del
mundo a pesar de tener mucho mercado potencial para este producto.

b) Importaciones de orégano en Panama.

Suma de 2010 Suma de 2011 Suma de 2012 Suma de 2013 Suma de 2014
250 733
200
Valores
150 145 m Suma de 2010
124 m Suma de 2011
100 - mSuma de 2012
Suma de 2013
Suma de 2014
50 ——
24
18
a 10
o , sl @@
Mundo Perd
Exportadores ~

Figura 15. Importaciones de Panama provenientes del mundo y Peri de orégano.
Fuente: SUNAT.

En la figura 15, se visualizan las importaciones realizadas por Panama provenientes por
diferentes paises del mundo, desde los afios 2010 al 2014; siendo el Perd uno de los
principales exportadores sobre este producto al mercado de Panama.
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¢) Exportaciones peruanas de orégano.

Suma de Numero de empresas

Exportaciones Peruanas de Orégano por
Numero de Empresas ;2010-2014

80 68 68
60 719
40
H Total
20
0 T T T T 1
2010 2011 2012 2013 2014
Afio -

Figura 16. Exportaciones peruanas de orégano por nimero de empresas, 2010- 2014.
Fuente: SUNAT.

En la figura 16. Se precisan cudntas empresas exportaron en Perti orégano del afio 2010
al 2014, entonces en el 2010 fueron 49 exportadoras; 2011, 58 empresas; 2012, 61
empresas; 2013, se incremento el nimero de empresas exportadoras y en el 2014, se
mantuvieron el nimero de empresas exportadoras.

Suma de Numero de paises

Exportaciones Peruanas de Orégano por
Numero de Paises ;2010-2014

26 28 26
24
25 23
20
15
M Total

10

5

0 T T T T 1

2010 2011 2012 2013 2014

Figura 17. Exportaciones Peruanas de Orégano por Nimero de Paises, 2010-2014.
Fuente: SUNAT.

En la figura 17, se muestran las exportaciones peruanas de orégano en los afios 2010
al 2014, por nimero de paises al cual se exporta; en el 2010 se exportd orégano a 23
paises; 2011 se exporto a 24 paises; 2012 se incrementaron las exportaciones a dos
paises mds exportando a 26 paises; 2008 se exportd a 28 paises y finalmente, 2014
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se exporté a menos paises, a 26 paises. Se indica que el mercado de Panama es
creciente por el nivel de importaciones crece a medida que pasan los afios, ello
conlleva a indicar que dicho pais, es un excelente comprador del producto.

7000000
6000000
5000000
4000000
3000000
2000000
1000000

Suma de Peso Neto Kg.

Exportaciones Peruanas de Orégano
por Peso Neto Kg. ;2010-2014

6089074.04
5284386.31
4749292.16 L4004 94 26 4886272.08
I I I I h
2010 2011 2012 2013 2014

Figura 18. Exportaciones peruanas de orégano por peso neto Kg. , 2010-2014
Fuente: SUNAT.

En la figura 18. Se presentan las exportaciones peruanas de Orégano por acuerdo al
peso neto en kilos exportados en los anos 2010 al 2014, en el 2010 mas de 474 mil
kilos; 2011 se exporté mas de 444 mil kilos; 2012 se exporté més de 488 mil kilos;
2013 se exporto mds de 528 mil kilos y finalmente, 2014 se incremento la cantidad

exportada en mds de 608 mil kilos.
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Suma de Valor FOB USD

Exportaciones Peruanas de Orégano
Valor FOB. ; 2010-2014

25000000

19714341.47
20000000

14552709.26
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15262183.72
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16060000 11006736.72 11451585.22 = Total
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Figura 19. Exportaciones peruanas de orégano en valor FO.B., 2010-2014.
Fuente. SUNAT

En la figura 19. Se detallan las exportaciones peruanas de orégano en Valor F.O.B de
los afos 2010 al 2014, siendo el valor FOB exportado $ 11006736, 72 ; $ 11451585.22
; $15262183.72 ; $19714341.47 ; $14552709.26 respectivamente por cada afo; lo que

se traduce por un descenso en el afio 2014.

Suma de Peso Neto Kg.

Cantidad Exportada en Peso Neto Kg. del aiio 2010 al
2014 al mercado exterior

2500000 35311421 37421

2285566.74

2207285.51 2235544.95 2281347.19

2031792.99 2053999.8
1930301.76

e | | HEEBENS
1500000

i B BB EEEEERERERN
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MiE BB EEEEEEREEDN
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Figura 20. Cantidad exportada en peso kg. del afio 2010 al 2014 al mercado exterior
Fuente: SUNAT.
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En la figura 20. Se expone la cantidad exportada en peso neto en kg. por meses de enero
a diciembre, se visualiza que las exportaciones han sido constantes por los meses, sin
embargo, el mes pico de las exportaciones ha sido el mes de diciembre.
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Exportaciones de Orégano, 2012- 2014 a Panama por empresa peruana.

Empresa
B AGRO FERGI S.A.C.
= AROMATICO INVERSIONES SOCIEDAD ANONIMA C
= C & M AROMATIC GROUP SA.C
= COUNTRY HOME 54
= ESTELA Y COMPANIA 5.C.R.L
= FOOD EXPORT NORTE SAC
MONHA SERVICE S.A.C.
PERU BEAN 5.A.C

SUN PACKERS 5.R.LTDA

0835

Figura 21. Exportaciones de orégano a panama por empresa peruana del 2012 al 2014.

Fuente: SUNAT.

En la figura 21, se visualizan las exportaciones de orégano a Panamé por empresa
peruana del afio 2012 al 2014; donde también se aprecia las exportaciones realizadas por

la empresa Food Export Norte S.A.C.

Pais ¥

Suma de Peso Neto Kg.

2012 2013

Exportaciones de Orégano, 2012- 2014 a Panama comparativo entre mayores
exportadores y Food Export Note S.A.C en Peso Neto

40000
38000
35000
30000
25000 24000
20000
15000
9813
8900
10000 500 8000
5375
5000
0

2014

Empresa -
B AROMATICO INVERSIONES SOCIEDAD ANONIMA C
W ESTELA Y COMPANIAS CRL.

FOOD EXPORT NORTE SAC

Figura 22. Comparativo de empresas exportadoras de orégano en el Peri.

Fuente: SUNAT.

En la figura 22, se observa un comparativo de empresas exportadoras de orégano en el
Pert en los afios 2012 al 2014, e inclusive se visualiza las exportaciones de la empresa

Food Export Norte S.A.C.
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d) Exportaciones de orégano en la empresa Food Export Norte S.A.C.

Exportaciones de Peso Neto Kg. de la
empresa Food Export Norte S.A.C. del 2012 al

2015
12000
10000
8000
6000
H Total
4000
2000
0
2012 2013 2014 2015

Figura 23. Exportaciones de peso neto kg. de 1a empresa Food Export Norte S.A.C. del 2010-2015
Fuente: SUNAT.

En la figura 23, se detallan las exportaciones de la empresa Food Export Norte S.A.C. del
afio al 2014, en peso neto, donde se demostraba que en los afios 2010,2011 la empresa no

exportaba orégano y que en el afio 2014 cay6 su nivel de exportaciones con respecto al afio
2014.

Exportaciones de Peso Neto Kg. de la empresa
Food Export Norte S.A.C. del 2012 al 2015

12000
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6000
H Total

4000

2000
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2012 2013 2014 2015

Figura 24. Exportaciones de Valor F.O.B de la empresa Food Export Norte S.A.C, 2010-2015
Fuente: SUNAT.
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En la figura 24, se observa las exportaciones de la empresa Food Export Norte S.A.C. entre
los afios 2010 al 2015, donde se aprecia que la empresa no export6 en el 2010 y 2011 y ha
exportado a Panama en el afio 2012418637.50, crecié en el 2014 a $36950; descendi6 en el
afio 2014 a $30835 y en el afio 2015 a $26781.25.

4.1.2 Estrategias comerciales adecuadas para incrementar las exportaciones de
orégano con destino a Panama en la empresa Food Export Norte S.A.C.

a) Estrategias comerciales aplicadas por empresas exportadoras de orégano al
mercado de Panama.

Se entrevistaron a algunas empresas exportadoras de orégano a Panamd y dentro desde las
cuales se obtuvo la siguiente informacion.

Realizar estudios de
mercado , participar

en ruedas de
negocios en el
mercado a ingresar.

Todas los
procedimientos
deben ser
supervisadoe en la
empresa asi como lo
proyectado.

Ingresar al mercado
objetivo con la
misma marca.

Es necesario invertir

, si hay oportunidad Se puede ingresar

de crecer en el Analisis de mediagte contactos-
mercado. entrevistas rokers.
realizadas a
empresas
exportadoras

de Orégano.

Proyectar las ventas €
importante de acuerdo a
ello se sabe cual es el
procedimientos de los
precios,cuanto vender

Particpiar en de
ferias

competir en el mercado
establecido

internacional
durante el mes, durante el teco?‘nic?laa es,
afio y a cuenta de eso se exoon B o en
sabe la capacidad para P

lima.

Tener buenos
proveedores para

Tener lo precios
atractivos en los
mercados es
decisivo.

ofrecer producto de
calidad.

Figura 25. Entrevistas realizadas a empresas exportadoras de orégano.
Fuente: SUNAT, empresas exportadoras de orégano
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Actualmente, las empresas competitivas buscan incrementar sus ventas para lograr el éxito
de las mismas y posicionarse en dicho mercado. La herramienta, que se ha venido
desarrollando en los ultimos afios, es el uso de estrategias comerciales de una empresa para

lograr el éxito.

b) Eleccion de la estrategia comercial adecuada a la empresa Food Export Norte

S.A.C.

La empresa Food Export Norte S.A.C, estd buscando incrementar sus exportaciones al
mercado de Panamd, es por ello que se realiz6 un andlisis sobre qué estrategia
comercial es la mds adecuada para implementar por la empresa.

Tabla 2. Estrategias Comerciales que pueden adaptarse para la empresa Food Export Norte S.A.C.

ESTRATEGIAS Tipologia
Integracion
hacia delante.
Integracion
Estrategias de hacia atras
integracion
Integracion
horizontal
Penetracion
Estrateiglas Desarrollo del
Intensivas

mercado

Desarrollo del
producto

Ventaja

Mayor eficiencia y mayor
control. Adquirir més canales de
distribucion.

Continuidad del suministro y la
calidad de los productos
comprados comprando tierras
para sembrar orégano.

Permite reducir costos.
Controlar una empresa por parte
de otra del mismo mercado.
Reducir la competencia para
poder aumentar el poder de
mercado

Aumentar la participacion sobre
productos existentes en los
mercados por medio de mayores
esfuerzos de mercadotecnia.

Los mercados presentes no estan
saciados con un producto
Introduccién de los productos
presentes en nuevas areas
geograficas.

Acrecentar las ventas a través del
mejoramiento de los productos
Productos en etapa de madurez,
atraer a los clientes satisfechos
para que prueben productos
nuevos.
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Necesita
la
empresa

No

No

No

Si

No

Si

Necesita el
producto
(Orégano)

Si

Si

Si

Si

Si

No
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Suma de productos nuevos, pero
Diversificacion relacionada empresa compite en
concéntrica una industria sin crecimiento o de No
crecimiento lento.
Suma de productos nuevos, pero
. no relacionados, para los clientes
Estrategias de P
Diversificacion  Diversificacié actuales.
l;;ers,l 1c2:c110n La empresa compite en una No
rizon . . .
orizonta industria altamente competitiva o
sin crecimiento, margenes de
utilidades industriales bajos.
Diversificacion  Adicion de productos nuevos, no
en relacionados. Estas se basan en las Si
conglomerado  utilidades.
Dos 0 mds organizaciones
Empresa de . .
. constituyen una sociedad o
riesgo ;
. consorcio temporal con el No
compartido .
objetivo de aprovechar alguna
oportunidad.
Estratesi La compaiia se reagrupa a través
strategias . -
S El encogimiento de la reduccion de costos y
Defensivas . . . . No
activos a fin de revertir la caida de
ventas y utilidades.
Desinversion Vender una divisién o parte de la No
compaiiia.
c o1 Vender los activos de una
Liquidacion <. .
compaiifa en porciones, a su valor No

tangible.

Fuente: Ficha bibliografica sobre estrategias.

No

No

No

No

Luego de realizar un andlisis indicando lo que la empresa persigue en la investigacion se
consideré que dentro de las estrategias intensivas se encuentra la estrategia de penetracion
que es lo que mas se adecua ala empresa Food Export Norte S.A.C., tanto a nivel de empresa
y de producto como lo es el orégano.

4.1.3 Procedimiento a seguir para incrementar las exportaciones del orégano con
destino a Panama en la empresa Food Export Norte S.A.C

Para llevar a cabo la construccién e implementacion de las estrategias el procedimiento a
seguir fue de acuerdo a Martinez & Milla (2012) quien lo divide en etapas primordiales:
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a) Analisis estratégico

- Mision, vision y objetivos estratégicos de la empresa.
Mision
Ofrecer productos agroindustriales inocuos y de 6ptima calidad sometiéndolos a un
proceso tecnificado de seleccién y garantizando la entrega puntual a nuestros
clientes e innovando nuevos productos con normas técnicas ya establecidas
otorgando a nuestros clientes el mds alto grado de satisfaccion.

Vision
Ser una empresa lider, innovadora y promotora del desarrollo de productos, que
abran nuevos mercados y que brinden beneficios de nuestros clientes, cumpliendo
con los mds altos estdndares de organizacion, calidad y ética para obtener su

posicionamiento de acuerdo a las exigencias de los mercados
Globalizados.

Objetivos estratégicos de la empresa.
Satisfacer las necesidades de los clientes con productos de calidad.
Controlar y asegurar la calidad de sus productos.

Crecer de manera sostenida en la exportacion de sus productos.

- Analisis FODA en la empresa Food Export Norte S.A.C.

Se realiz6 del proceso de entrevista a profundidad a los 2 encargados de la empresa Food
Export Norte S.A.C., teniendo por objetivo medir el grado de eficiencia que tiene su
proceso de exportacion con respecto al orégano

Tabla 3. Andlisis FODA de exportacion de Orégano.

ANALISIS
FODA

Fortalezas

F1.- Posicionamiento ganado como
exportador en el Departamento de
Lambayeque.

F2.- Cuentan con oferta exportable todo
el afio.

F3.- Proveedores de la empresa
fidelizados y dan servicio post venta.
F4.- Clientes extranjeros de orégano
sienten confianza comprando los
productos de la empresa.

F4.- Experiencia exportando orégano al
extranjero.
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Debilidades

D1.- Exportacion de cantidades
pequeiias como carga consolidada a
cliente ya establecido.

D2.- La exportacién de orégano
representa solo 3% en Valor FOB de
los productos exportados por la
empresa.

D3.- No cuenta con una persona
enfocada en realizar estudios de
mercado.

D4.- Dependencia de un solo cliente
para la exportacién de orégano.
D5.-Decrecimiento de Valor F.O.B
de sus exportaciones de orégano.
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F5.- Cuenta con certificaciones para
entrar a mercados exigentes como
Europa: BPA, HACCP, entre otros.

D6.- La empresa estd ubicada lejos
de las zonas productoras de orégano.
D7.- No se da valor agregado a la

exportacion de orégano.

. Amenazas
Oportunidades Al.- Competencia en el mercado

O1.- Acuerdo de Libre Comercio Peru- " p )

, nacional e internacional en venta de
Panama. oréeano
02.- Precio de orégano increment6 de $ £ano. . .

. A2.- Mayor produccion de orégano
2.5 a $3.5 por kilo.
en Tacna.

O3.- Incremento del consumo de orégano
a nivel internacional por ser un producto
saludable.

O4.-Disponibilidad de zonas de cultivo
para el orégano.

A3.-La mayoria de productoras de
orégano son desde Tacna y van a
Chile, los mismos que también son
principales exportadores de orégano.
A4 .- Incremento de oferta de
principales competidores
Internacionales.

AS.- Desastres naturales.

Fuente: Entrevista a profundidad

La Tabla 2 muestra la matriz FODA, luego de haber realizado un analisis sobre
Fortalezas, Debilidades, Amenazas y Oportunidades en la empresa Food Export Norte
S.A.C. que fue recopilada gracias a la entrevista aplicada a personas encargadas como
lo son el Gerente General y la persona encarga de Finanzas en la empresa objeto de
estudio.

- Valorar los activos intangibles de la empresa.

El conocimiento de los colaboradores de la empresa es indiscutible, puesto que , aquella
son una empresa familiar y ellos conocen todo acerca de la misma sobre procesos,
productos, etc.
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b) Formulacién estratégica

Tabla 4. Matriz Cruce FODA
Fuente: Empresa Food Export Norte S.A.C

ANALISIS
FODA

Oportunidades

Amenazas

Fortalezas

F1 -F2-O1-04.-Aprovechar la
oferta exportable y la presencia en
Panam4 para expandir mercados.
F3- O2.- Tener proveedores
fidelizados para poder establecer
precio atractivo para el mercado.
F4-03.- Aprovechar propiedades
del orégano y tendencia de
consumo.

F4-F5.- Conseguir nuevos clientes
y nuevos mercados-.

F1-F2-Al.-Realizar
benchmarking con su competencia
nacional e internacional.

F3-A2.- Captar més proveedores
para contar con mejor oferta
exportable.

F4-F5-A3.- Aprovechar su
experiencia e imagen exportadora
para estar la participacién en
ferias internacionales.
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Debilidades

D1-O1.-Aprovechar el acuerdo
Comercial con Panama para
enviar en mayor escala.
D3-01-02-03.- Asignar a una
persona a realizar estudios de
mercado.

D4-03-D7.- Buscar mediante
estudios de mercado darle valor
agregado al orégano que sea
demandado en el mercado
internacional.

D1-D6-A2-A3.- Viajar a Tacna
para estudiar el mercado de los
exportadores y proveedores al
mercado de Chile.

D5-AS.- Realizar planes de
contingencia, de exportar por
posibles desastres.
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Estrategia competitiva, refiriéndose a que las empresas visualizan en desarrollar una ventaja
competitiva.

¢) Implantacion estratégica.
Para describir las estrategias planteadas al realizar el cruce de la Matriz FODA, se utiliz6
una herramienta del Diagrama de Gantt, en el cual se reflejé las actividades, responsables
encargados y costos al realizar la implementacion. Ello ayudard a conseguir la estrategia
Comercial para la empresa Food Export Norte S.A.C, que es la estrategia de

Tabla 5: Relacion de estrategias a cumplir por la empresa Food Export Norte S.A.C.

Las estrategias a implementarse son las siguientes:

- Aprovechar la oferta exportable y la presencia en Panam4 para expandir mercados.

- Tener proveedores fidelizados para poder establecer precio atractivo para el
mercado.

- Aprovechar propiedades del orégano y tendencia de consumo.

- Conseguir nuevos clientes en el mercado de Panama4.

- Realizar benchmarking con su competencia nacional e internacional.

- Captar mas proveedores para contar con mejor oferta exportable.

- Aprovechar su experiencia e imagen exportadora para estar la participacion en
ferias internacionales.

- Aprovechar el acuerdo comercial con Panam4 para enviar en mayor escala.

- Asignar a una persona a realizar estudios de mercado.

- Buscar mediante estudios de mercado darle valor agregado al orégano que sea
demandado en el mercado internacional.

- Viajar a Tacna para estudiar el mercado de los exportadores y proveedores al
mercado de Chile.

- Realizar planes de contingencia, de exportar por posibles desastres.

Actividades 2017 Respo
nsable Costos

Estrategias s

1t 2t 3t 4t
-Buscar la X
- Aprovechar la participacion
oferta exportable de ferias Gerent
y la presencia en internacionale e s/150
Panama para S 0 misiones Gener 0
expandir comerciales al
mercados. de Peru en
Panama.
- Tener -Realizar X X Gerent
proveedores viajes para e s/400
fidelizados para  poder Gener
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poder establecer  contactar a aly
precio atractivo ~ proveedores Encar
para el mercado. potenciales. gada
de
Comer
cio
Exteri
or
-Realizar Encar
- Aprovechar mejoras en la gada
propiedades del  pdgina web de
orégano y colocando Comer s/200
tendencia de algunas cio
consumo. propiedades Exteri
del orégano. or
-Mantener X
Encar
contactados a
. . gada
- Conseguir los clientes de
nuevos clientes  que se s/100
. Comer
en el mercado de consigan por cio 0
Panama. medio de .
Exteri
redes u otro
. or
medio.
-Realizar X Encar
. estudio de la ada
- Realizar . &
benchmarking competencia de
con su estudiando Comer
. que esta cio s/400
competencia .
. logrando y Exteri
nacional e .
. . como lo esta ory
internacional. i
logrando. asisten
te
Cantar mis -Actualizar Asiste
P base de datos nte de
proveedores
de Comer
para contar con . s/200
. proveedores. cio
mejor oferta .
Exteri
exportable.
or
- Aprovechar su -Visitar
experiencia e misién Gerent
imagen internacional e s/455
exportadora para en Panama Gener 0
estar la tres noches, al

participacion en

cuatro dias.
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ferias
internacionales.
-Actualizase X X X Encar
- Aprovechar el
sobre los gada
acuerdo ..
. beneficios de
Comercial con )
Panamd para comerciales Comer /50
. del Tratado cio
enviar en mayor ) .
con Panama. Exteri
escala.
or
-Realizar X X Asiste
- Asignar a una estudios de nte de
persona a campo sobre Comer /179
realizar estudios  la exportacion cio 0
de mercado. del orégano. Exteri
or
- Buscar mediante X X
: Encar
estudios de
gada
mercado darle de
valor agregado
. ereg Comer /500
al orégano que .
cio
sea demandado .
Exter1
en el mercado or
internacional.
. . -Realizar X X
- Viajar a Tacna .
. viajes a la
para estudiar el .
ciudad de Gerent
mercado de los
Tacna para e
exportadores y . s/900
realizar Gener
proveedores al
contactos de al
mercado de interés para la
Chile. P
empresa.
El orégano es X
un producto )
) p Asiste
- Realizar planes que se puede nte de
de contingencia, almacenar
; ) Comer
de exportar por cierto tiempo cio s/100
posibles y no es tan )
. Exter1
desastres. sensible como or

TOTAL POR IMPLEMENTACION DE  S/115

ESTRATEGIAS COMERCIALES 90

Fuente: Cotizaciones realizadas a entidades encargadas y horas hombre calculado en base a

sueldos actuales.
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d) Aumento de las exportaciones en base a la demanda insatisfecha

Demanda insatisfecha

2012 6952.70
2013 7686.40
2014 8420.10
2015 9153.80
2016 9887.50

Fomula de proyeccion Lineal

10000,00
9000,00
8000,00
7000,00
6000,00
5000,00
4000,00
3000,00
2000,00
1000,00

0,00

2012 2013 2014 2015

Se proyect6 también la proyeccion, dado que el R cuadrado es igual a uno, fue el que se
eligid. Y de acuerdo a ello se escogi6 la férmula para proyectar
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Proyeccion de exportaciones Food export Norte
S.A.C sise aplicara las estrategias

128223
14000 12088,6 ;
loga1, 113549

12000 0857.5 ,
10000
8000
6000
4000
2000

0

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Figura 26. Proyeccién de Exportaciones

Si se implementa las estrategias entonces se incrementardn las exportaciones, tal como se
muestra en la figura 26 el promedio de incremento es 6,71%. Ademds, se sabe la recuperacién
del capital invertido serd s/11590, lo cual serd recuperado segin su aumento de ventas en
menos de un afio, exportando segin la proyeccién. Es decir, esta inversién seria casi
insignificante con respecto a la inversion.

Volumen de exportaciones Food export Norte S.A.C si se aplicara

las estrategias

$/.158.944,10
§/.150.341,47

S$/.160.000,00 §/133.13620 /14173884
$/.124.533,57
S$/.140.000,00 §/:115.930,94
S$/.120.000,00
$/.100.000,00
S$/.80.000,00
S$/.60.000,00
S/.40.000,00
S$/.20.000,00

$/.0,00
2016 2017 2018 2019 2020 2021

Figura 27. Volumen de exportaciones Food Export Norte S.A.C. si se aplica estrategias
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Beneficio costo

Sabiendo que en base a su precio final la empresa obtiene una rentabilidad del 70%,
Entonces, se obtiene que en el primer ailo no mds la empresa lograria recuperar lo
invertido, teniendo un beneficio de 81151.67 y una inversioén de 111590, entonces
recuperaria en el primer afio lo invertido
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Figura 28.Proceso Propuesto sobre las exportaciones de orégano en la Food Export Norte S.A.C.

Fuente: Entrevista a la empresa Food Export Norte S.A.C
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4.2. Discusion de resultados

La tesis utilizé disefio exploratorio cualitativo estudio de casos, porque abarcé una
problemdtica empresarial, que fue desarrollada en base a un profundo andlisis y
recoleccion sobre la limitada bibliografia disponible. Incluso, se incurrié durante este
disefio, de cardcter cualitativo, por utilizar datos con respecto a esta indole. El disefio
exploratorio utiliza instrumentos reconocidos como la entrevista profunda, y la revisién
documental. (Vara, 2012)

Las investigaciones exploratorias, profundizan sobre el tema a través de informacion
recopilada y de la relacion cotidiana con la empresa. Asimismo, se utilizaron distintos
instrumentos para investigar a la empresa objeto de estudio.

Después de la aplicacion de instrumentos y andlisis de la informacion de la presente
indagacion, se considera que el modelo estratégico de abastecimiento a aplicar en la
empresa Food Export Norte S.A.C., es Alianzas estratégicas con proveedores.

La eleccion de los métodos, se debe a practicidad, desde la aplicacién para los mismos,
frente a las limitaciones que posee dicha empresa actualmente, como lo son carencia de
materia prima, falta de liquidez y reducida disposicién al cambio.

De acuerdo a dicha hipdtesis 1, La situacidn actual de las exportaciones del orégano con
destino a Panamd por la empresa Food Export Norte S.A.C es deficiente debido a que
tienen problemas en abastecimiento y comercializacion, lo cual conllevé a dicha empresa.
Al decrecimiento del volumen exportado; a pesar que, en el mercado Panamefio, ha
incrementado sus importaciones mundiales de orégano; lo cual tiene mucha relacién con
las siguientes investigaciones encontradas en los antecedentes nacionales como
internacionales, los que indican problemdtica similar a la empresa indicada por
Benavente, Calderén, Rivadeneira y Rodriguez (2012) en su tesis titulada “Planteamiento
de Estrategias del Mango en la Region Lambayeque” para el titulo de Maestria en
Administracion Estratégica Empresariales, presentan estrategias desde implementacion,
donde mencionan programas por capacitaciéon a los productores para incrementar la
productividad y competitividad del producto, estar atento a los cambios del entorno
externo o interno. La productividad depende mucho la participacién sobre los
colaboradores de una empresa para producir con mayor eficiencia e importancia
competitiva; y si la productividad es destacada, generard mayor ventaja competitiva e
inclusive incremento en sus exportaciones. Para diagnosticar la situacion de la empresa
realizé andlisis FODA; fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, lo cual sirvié
para plantear las estrategias. Por lo tanto, la empresa Food Export Norte S.A.C no ha
hecho andlisis de oportunidades o amenazas por ende no ha planteado estrategias, con el
fin de incrementar sus exportaciones mediante las diferentes matrices para garantizar su
expansion en el mercado actual y posteriormente generar mayores utilidades con respecto
a la empresa.

De acuerdo a su hipétesis 2, la estrategia comercial adecuada a elegir es estratégicamente

Intensiva para la empresa Food Export Norte S.A.C. y asi garantizar el incremento por
aflo de las exportaciones de orégano con destino a Panamé en mds del 5%.Es por ello que
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se contrasto los resultados de la investigacién con Guardiola (2009) en su tesis titulada
“Propuesta de estrategia comercial para exportar mermeladas naturales a Australia,
empresa Dulceria el Ingenio” para el titulo de Maestria en Gestion para la Globalizacién
sustenta que para poder entender al mercado utiliz6 un andlisis FODA, destacando
estratégicamente el ingreso al mercado es la promocidn del producto mediante eventos y
ferias del mismo carécter , también, para su comercializacion recomienda usar canales de
distribucién a importadores mayoristas para el ingreso a tiendas minoristas. Estas
estrategias comerciales, toda empresa deberia realizar, son oportunidades que en el dia a
dia, por la tendencia cambiante del consumidor, las empresas estin evaluando,
oportunidades durante el entorno, para aprovecharlas mediante una gestiéon adecuada de
sus estrategias, asi garantizamos el éxito empresarial. Por ello, la empresa Food Export
Norte S.A.C. no incrementa sus exportaciones también, no generan mayor participacion
en el mercado, debido a la falta de un plan estratégico comercial que garantice su
participaciéon e incremento de exportaciones y generar mayores utilidades para la
compaiia.

Las estrategias comerciales, que mas relacion tienen con la empresa se enfocaron en base
a algunos autores encontrados y citados en la base tedrica de la investigacion.

Las estrategias comerciales utilizadas validas también, a ser aplicables para diversas
empresas en la misma situacion de Food Export Norte S.A.C., dedicadas al mismo rubro,
que tuvieron problemas similares, asimismo, han sabido sobresalir ante ello y que han
incrementado sus exportaciones. La aplicacion de estratégicas comerciales les permite a
las empresas incrementar sus exportaciones, también permite obtener ventaja potenciales
ante la competencia. Ademads, por la situacion competitiva actual, es recomendable que
dichas empresas busquen fortalecer su oferta exportable, puesto que, de ellos depende la
comercializacién del producto demandado.

La presente investigacion, puede ser aplicada en empresas con situaciones similares a
Food Export Norte S.A.C.; sin embargo, si el contexto es diferente, toda la perspectiva de
investigaciéon cambia; puesto que, cada producto o materia prima se desenvuelve de
diferente manera y en distinto mercado, y por ende el abastecimiento son diferentes.

Contrastando la hipétesis 3 se verificO que mediante, un diagrama de Gantt el
procedimiento para las estrategias comerciales en la empresa Food Export Norte S.A.C
donde se especifican actividades, responsables y costos identificando el periodo, en que
lo cual se recuperard la inversion. Las estrategias comerciales han sido estudiadas y
analizadas teniendo en cuenta los resultados arrojados por los instrumentos que se
aplicaron en el trabajo de campo, pasaron a describir de manera detalla para contrastarlo
con la hipdtesis general. Se descarté Integracion hacia delante ya que se aplica cuando
una empresa desea adquirir més canales de distribucion, es decir, sus propios centros de
distribucion (almacenes), también tiendas al detalle y cuando los distribuidores actuales
de una organizacién son costosos, poco confiables o incapaces de atender los
requerimientos de distribucién por la empresa; o cuando los distribuidores actuales
poseen grandes y la empresa Food Export Norte S.A.C, no estd en las condiciones de
consolidar almacenes ni centros de distribucién en destino. Tampoco se eligi6é la
Integracion hacia atrds, ya que, no es decisiéon de la empresa, adquirir o incorporar
organizaciones a sus proveedores, la compaiiia, si cuenta con varios proveedores de
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orégano en la actualidad. Asi, no se decidi6 elegir la Integracién horizontal ya que, la
empresa no cuenta con capital suficiente para reducir a su competencia. No se propuso la
estrategia intensiva, Desarrollo del mercado, ya que la empresa no busca introducir
productos o servicios presentes, en nuevas dreas geograficas, sino especializarse en un
mercado que ya conoce como lo es Panamd. Tampoco se inclind por la estrategia
Desarrollo del producto que Food Export Norte S.A.C., no desea acrecentar las ventas a
través del mejoramiento o la modificacién de los productos puesto que implica grandiosa
inversion en investigacion y desarrollo. Tampoco se tom6 en cuenta ninguna estrategia
de diversificacion ni defensiva, a causa de esto no apunta a lo que desean y necesita la
empresa. La estrategia propuesta en la presente investigacion fue la indicada por Amaya
(2012) Dentro de la clasificacion desde estrategias comerciales, se encuentra las
Estrategias Intensivas , en el interior a las estrategias de penetracion, la cual ambiciona
aumentar aquella participacion de los productos o servicios existentes en mercados por
medio de mayores esfuerzos desde mercadotecnia.Este tipo de estrategia es recomendable
aplicarla, cuando los mercados presentes no estdn saciados con un producto o servicio en
particular.

Ademds, se contrasto con el siguiente autor (Martinez & Milla, 2012) Para la
implementacion de las estrategias a implementar se requieren de tres fases o etapas
primordiales:

El anélisis estratégico, considerado como el punto de partida del proceso, consiste en
que trabajo previo, al cual debe ser realizado con propdsito, para formular e implantar las
estrategias. En direccion a cumplir con ese trabajo es necesario realizar un anélisis interno
y externo constituido por el siguiente proceso:

Analizar los propdsitos y objetivos de la empresa. Se sabe que son misién, visién y
objetivos estratégicos de dicha compaiiia.

Considerar el entorno, fundamentalmente abarca en examinar el ambiente y asi
enfocdndose, analizar a los competidores. Se encuentran dos niveles de entorno; un nivel
general; formado por elementos politicos, econdmicos, tecnolégicos y sociales; por otro
lado, el nivel sectorial o competitivo; es aquel que se encuentra cercano a la empresa,
compuesta por los competidores y compaiias que amenacen, el éxito de ella. Anélisis
interno, factor clave para identificar las fortalezas, asi como, debilidades que determinan
el éxito de ella.

Valorar los activos intangibles para dicha organizacién, como ejemplo, el conocimiento
sobre colaboradores por ella y activos intelectuales dentro de la misma, siendo factor
clave, asi obteniendo una ventaja competitiva y creacién sobre riqueza en la economia
actual.

La formulacion estratégica, es la segunda fase para elaborar estrategias, la cual se
desarrolla en diferentes niveles: estrategias corporativas; dedicada a la cartera de negocios
de la empresa; estrategia competitiva; refiriéndose a que las compafiias visualizan el
desarrollo, de una ventaja facultativa; estrategias operativas; se dice por lo cual, una
sociedad, consta de una serie de funciones , también por modo a entenderla, es analizando
el desempefio desde cada funcidn, con relacion a las ejecutadas por la competencia.
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Utilizando factiblemente el andlisis de cadena por valor, herramienta que identifica
fuentes desde ventajas competitivas, cuyo objetivo es identificar las actividades de la
empresa, que pudieran aportarle una superioridad por habilidades potencial y asi poder
aprovecharlas.

La implantacion estratégica, requiere asegurar la empresa posee los controles
estratégicos y disefios organizativos adecuados. Es necesario que aquella compafiia
garantice que ha establecido medios eficaces, para coordinar e integrar las actividades,
conseguir un control eficaz de estrategias, fundamental analizar el entorno y responder
ante las amenazas también, oportunidades, crear disefios eficaces, que sean coherentes,
fomentar el aprendizaje corporativo y la creacion de nuevas estrategias.

Para mostrar, el procedimiento a seguir para, aumentar incrementos de las exportaciones,
donde se refleje las actividades a realizar, responsables a considerar se usé la herramienta
llamada Diagrama de Gantt. (Laurent, 2003) El diagrama de Gantt, es una popular
herramienta gréafica cuyo objetivo, es mostrar el tiempo por dedicacion previsto para
diferentes tareas o actividades a lo largo de un tiempo total determinado. Tiene dos ejes
principales, el eje vertical, dispone las tareas del proyecto y horizontal se representa en el
tiempo

Se realizg, el trabajo de campo correspondiente, con la aplicacién de los instrumentos
indicados, a cada muestra permitiendo adquirir, toda la informacién requerida para la

investigacion y confirmacion de las hip6tesis planteadas para la empresa Food Export
Norte S.A.C.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1. La hipétesis, se cumplid, ya que al verificar la situacion actual de las exportaciones del orégano con destino a Panama, en la
empresa Food Export Norte S.A.C se verificaron algunas problemaéticas, por lo tanto, el mercado de Panamé ha incrementado sus
importaciones mundiales de orégano, la empresa Food Export Norte S.A.C. ha decrecido durante el volumen exportador; esto se
explica debido a que, en la empresa existen algunas deficiencias en el proceso de internacionalizacién, la empresa no realiza
estudios de mercado , ademads, no cuenta con una persona encargada de realizar dichas funciones. A pesar de saber, que en base se
obtiene al producto una rentabilidad alta, no se han preocupado por incrementar sus volimenes de exportacion.

2. Laempresa, no ha llevado a cabo ningun tipo de estudio, ni la forma adecuada el uso de estrategias comerciales, que les permitan
crecer en sus exportaciones de orégano con destino a Panama. Food Export Norte S.A.C, carece de estudios comerciales adecuados,
que le permitan generar estrategias para cumplir con su visidn y por ende con los objetivos fundamentales que le ayudardn a las
sostenibilidad de su organizacion, por lo tanto, la hipétesis se cumplié al plantear que la estrategia comercial adecuada a elegir es
estratégicamente Intensiva para aquella empresa y asi garantizamos el incremento anual de las exportaciones de orégano con
destino a Panamé en més del 5%..

3. No efectia, ningtn procedimiento para incrementar sus exportaciones, ni tampoco existe ahinco por hacerlo, no hay actividades
ni responsables para realizar dicho procedimiento. La empresa carece manualmente de organizaciones funcionarias, también por
procedimientos y ello no le permite una estructura eficiente, en cuanto a sus exportaciones, asi como al logro de su efectividad
productiva. , por ende la hipdtesis 3 se cumple ya que se propuso mediante el diagrama de Gantt el procedimiento para las
estrategias Comerciales en la empresa Food Export Norte S.A.C, donde se especifican actividades, responsables y costos
identificando en el periodo, por el cual serd recuperable la inversion.
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Recomendaciones
1. Se recomienda aprovechar la oferta exportable y la presencia en Panamé para expandir mercados, tener proveedores fidelizados

para poder establecer precio atractivo para el mercado, aprovechar propiedades del orégano y tendencia de consumo, ademads de
conseguir nuevos clientes, también, crecer en el mercado de Panamd, realizar benchmarking con su competencia nacional e
internacional. Ademds de captar mds proveedores para contar con mejor oferta exportable, aprovechar su experiencia e imagen
exportadora para la participacion en ferias internacionales, aprovechar el acuerdo Comercial con Panam4, para enviar en mayor
escala. Para realizar alguna de estas funciones también es necesario asignar a una persona a realizar estudios de mercado y darle
valor agregado, al orégano que sea demandado, en mercado internacional. Asimismo, viajar a Tacna para estudiar el mercado de
los exportadores y proveedores al establecimiento en Chile y realizar planes de contingencia, de exportar por posibles desastres.

Food Export Norte S.A.C., debe emplear la estrategia Intensiva de Penetracion, para poder ingresar y posicionarse en los mercados
de Panama, por ser un emporio atractivo, para la exportacion del Orégano , la empresa puede hacer presencia llevando un producto
de calidad , atrayendo a los clientes de la competencia con mejores precios; ademads es la estrategia mds adaptable a la empresa
por ser de riesgo reducido, debido al alto conocimiento del producto y mercado en el que trabaja dicha empresa empresa. A la
Food Export Norte S.A.C., le urge implementar todos los manuales organizacionales, necesarios que le permitan tener un control
y mejora en sus procesos para poder cumplir con sus objetivos y con ello con la visién propuesta. En la estrategia intensiva de
penetracion, es fundamental hacer una fuerte campafia publicitaria para lograr mayor difusion del producto y marca para el publico
objetivo.

En un periodo de largo plazo, se sugiere adecuar la estrategia de integracion vertical hacia atrds y horizontal para que mejoren sus
costos y logren obtener calidad desde que ingresa la materia prima, permitiéndoles mayor competitividad en el mercado y con
stakeholders.

Se sugiere a la empresa implementar el procedimiento para incrementar sus exportaciones de Orégano al mercado Panamefio, por
lo cual deberd invertir el monto de S/ 11590.

83



™

]
VERITAS
%E
Y
s

X1Kl

USMP

SAN MARTIN DE FORRES

p—

W

hd

10.

11.

12.

13.
14.

15.

16.

Facultad de - Instituto de

Ciencias Administrativas R

y Recursos Humanos Investigacion
REFERENCIAS

ADEX. (2014). Asociacion de Exportadores . Lima: Pro Chile.

Benavente, R., & Rodriguez, y. (2012). “Planteamiento de Estrategias del
Mango en la Region Lambayeque”. Lambayeque: UNPRG.

Carlos, L. G. (2014). El Oregano. Lima.

Domson. (2008). Strategic Analysis of Ghana’s Wood Export Sector. Ghana:
Atb.

EcoAgricultor. (2015).

Fitzgerald, Luck, & Morgan . (2007). Strategies for sustainable supply chain
Management: Supplier Interaction Devices. Suecia: Xum.

Guardiola. (2009). Propuesta de estrategia comercial para exportar
mermeladas naturales a Australia, empresa Dulceria el Ingenio. USA:
Thompson.

Guillén, Cock, Ortiz, & Trujillo. (2010). realizaron una tesis titulada
“Repercusion positiva de un planeamiento estratégico en el sector textil
exportador del Peri. Lima: UTP.

Guzman, & Vera . (2012). Diseiio de estrategias para incrementar las
exportaciones de aguacate hacia el mercado de Francia. Paris: Frenchu.
Jarrin. (2009). Propuesta de un Modelo de planificacion estrategica como
soporte a la gestion de Petroecuador. Guayaquil : ECUATOR.

Laurent, P. (2003). Analisis y Planeamiento Microsof Project Management.
New York : USA.

Pedreros. (2010). Andlisis comparativo de mercadotecnia en palta convencional
versus palta orgdnica. Lima: PUCP.

Peru21. (2014). Exportaciones Peruanas de Oregano. Lima.
PortalFoodExport. (2013). Portal Food Export Norte S.A.C. Chiclayo: Pagina
Web.

Pykildinen. (2007). Growth strategies of international companies in the
emerging markets of South — East Europe. Munich: ALAMX.

Yu, & Shen. (2011). Internationalization strategy of Small Medium Size
Enterprises from developing countries. New York - USA: ITC.

84



U S MP Faculltadde Instituto de
@ Ciencias Administrativas | tigacid
SAN MARTIN DE rORRES | ¥ Recursos Humanos nvestigacion
APENDICES

APENDICE 1:Matriz de coherencia

1. (Cudles son las
estrategias comerciales
para incrementar

exportaciones de orégano
con destino a Panamad en la
empresa Food  Export
Norte S.A.C.?

Determinar las estrategias
comerciales para
incrementar las

exportaciones de orégano
con destino a Panamad en la
empresa Food  Export
Norte S.A.C.

Si se implementan las
estrategias comerciales
propuestas por Gallardo
(2012) entonces se
incrementaran las
exportaciones de orégano
con destino a Panamad en la
empresa Food Export norte
S.A.C- Lambayeque, 2014-
2015.

Problemas especificos

Objetivos especificos

Hipétesis especificas

1. (Cudl es la situacion
actual de las exportaciones
del orégano con destino a
Panamd en la empresa
Food Export Norte S.A.C.?

1. Analizar la situacion
actual de las exportaciones
del orégano con destino a
Panamd en la empresa
Food Export Norte S.A.C.

1.La situacion actual de las
exportaciones del orégano
con destino a Panama en la
empresa Food Export Norte
S.A.C es deficiente debido,
a que tienen problemas en
abastecimiento y
comercializaciéon, lo cual
conllevé a la empresa Food
Export Norte S.A.C. al
decrecimiento del volumen
exportado; a pesar que en el
mercado de Panamd ha
incrementado sus
importaciones mundiales de
Orégano
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2. (Cudles son las
estrategias comerciales
adecuadas para
incrementar las

exportaciones de orégano
con destino a Panama en la

empresa Food  Export
Norte S.A.C.?
3. (Cudl serda el

procedimiento a seguir
para incrementar las
exportaciones del
orégano con destino a
Panamd en la empresa
Food Export Norte
S.A.C?

2. Identificar las
estrategias comerciales
adecuadas para
incrementar las
exportaciones de orégano
con destino a Panam4 en
la empresa Food Export

Norte S.A.C.

3.Proponer el
procedimiento a seguir
para  incrementar  las

exportaciones del orégano
con destino a Panamad en la
empresa Food  Export
Norte S.A.C.

2. La estrategia comercial
adecuada a elegir, es la
estratégica Intensiva para la
empresa Food Export Norte
S.A.C. y asi garantizar el
incremento afio por afio de
las exportaciones de
orégano con destino a
Panama en més del 5%.

3. Se propuso, mediante el
diagrama de Gantt el
procedimiento, para las
estrategias Comerciales en
la empresa Food Export

Norte S.A.C donde se
especifican actividades,
responsables 'y  costos

identificando el periodo en
el cual serd recuperard la
inversion.
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APENDICE 2: Matriz de consistencia

Medios de Verificacion/
Problema L o | B .
Objetivo Hipdtesis Di Tecnica Poblaci Muestra
L . Perspectiva Financiera |Monto a Invertir
1. ¢Cudles son las estrategias . .
Ny N Determinar las estrategias - . .
comerciales para incrementar . K Si se implementan las estrategias comerciales . :
) ) comerciales para incrementar Perspectiva del Cliente |% de Incremento
las exportaciones de orégano A . propuestas por Gallardo (2012) entonces se .
< . . las exportaciones de orégano | . X ) Estrategias -
& con destino a Panama en la X . incrementaran las exportaciones de orégano N Perspectiva de Numero de procesos
o con destino a Panamaen la . . Comerciales )
empresa Food Export Norte con destino a Panamd en la empresa Food Procesos Internos  |mejorados
empresa Food Export Norte - —
S.A.C.? SALC Export norte S.A.C- Lambayeque, 2014-2015. Perspectiva de Numero de capacitaciones
. Aprendizaje y Numero de personas
Desarrollo capacitadas
Importaciones de Peso Importado
Panamd Valor FOB Importado
Peso exportado
Exportaciones Valor FOB Exportado
PeruanasaPanamd |Numero de empresas Estadisticay
exportadoras en Peru Documentos de B
. N Factura, Lista de
Valor FOB Exportado . . Analisis exportacion de
N s N Andlisis de Contenido empaque, B/L,
1.La situacion actual de las exportaciones del Peso exportado documental |la empresa Food D
< . 4 uas
. N . N orégano con destino a Panamé en la empresa i
1. éCudl es lassituacion actual |1. Analizar la situacion actual de 8 A P Exportaciones de Food % de exportaciones de palta Export Norte
i N R Food Export Norte S.A.C. tienen algunas sobre otros productos S.A.C
de las exportaciones del las exportaciones del orégano robleméticas va que pesar que el mercado de Export Norte S.A.C. - -
orégano con destino a Panamd | con destino a Panaméden la pPanamé ha ianerqnenTado S:S importaciones Nivel de exportaciones
en laempresa Food Export empresa Food Export Norte mundiales de Orégano, la em res:Food Export comparando de otras
Norte S.A.C.2 SAC. gano, 1a emp P empresas
Norte S.A.C. ha decrecido en volumen Numero de Fortalezas,
exportado slisi &pi i 5
Andlisis Estratégico Opo.rtAunldades ,Amenazasy Entrevista al res
Debilidades Guia de Entrevista al personal de la Personal de la colaboadores de
,\(‘o“ Incrementar las Formulacién de la Numero de Areas involucradas | Personal de laEmpresa | empresa Food | empresa Food la empresa Food
QQ‘ exportaciones de Estrategia Numero de estrategias por Food Export Norte S.A.C/ | - Export Norte Export Norte Muestreo No Exj Zn Norte
& Orégano 8 Ficha Bibliografica SAC/ SAC Probabilistico P
Cruce FODA - N S.A.C
— Bibliografia
Implantacién .
L. Valor por estrategia
estratégica
. . L Modalidad de ingreso al
2. ¢Cuéles son las estrategias | 2. Identificar las estrategias |2.La estrategia comercial adecuada a elegir es la Situacion Inicial mercado objetivo
comerciales adecuadas para comerciales adecuadas para estratégica Intensiva para la empresa Food . - . Guia de Entrevistaa Entrevista a las
. : . y Metas Comerciales  |Indicadores Comerciales Gerentes de Tres gerentes de
incrementar las exportaciones | incrementar las exportaciones | Export Norte S.A.C. ya que perm proponer empresas exportadoras de empresas empresas empresas
de orégano con destino a de orégano con destino a suimplementacion para garantizar incremento Estrategias Comerrciale R Orégano ./ Ficha exportadoras / P P
B B N . . Proyeccion de ventas o . . . exportadoras exportadoras
Panama en la empresa Food Panama en laempresa Food | de las exportaciones de orégano con destino a S Bibliografica Bibliografia
Export Norte S.A.C.? Export Norte S.A.C. Panamd Aplicacién de Numero de Acciones para
estrategias supervisar
3. éCudl serd el procedimiento -
. . | 3. Proponer el procedimiento a Cotizaci Cotizaci
aseguir para |ncrem'entar as seguir para incrementar las 3. Se propuso mediante el diagrama de Gantt el Costos Fijos - otizaciones otizaciones
exportaciones del orégano con ) . procedimiento para las estrategias Comerciales en la N s . Analisis para para
. . exportaciones del orégano con e Costos aimplementar plan Andlisis de Contenido . N . N
destino aPanaméaen la destino a Panamd en la empresa empresa Food Export Norte S.A.C donde se especifican documental | implementacion implementacion
i L
empresa Food Export Norte P actividades, responsables y costos. . del estrategias del estrategias
SAC Food Export Norte S.A.C. Costos Variables
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APENDICE 3: Instrumentos de la investigacion sin validar.

GUIA DE REVISION DOCUMENTAL
VALIDEZ DE CONTENIDO

Estimado Docente/ Doctor/Magister,

Siendo comocedor de su trayectoria académica v profesional me he tomado la libertad de elegir como JUEZ EXPERTOQ para revisar el
contenido de 1a guia de revision documental, donde se pretende Analizar la situacién actual de las exportaciones del orégano con destino a
Panama en la empresa Food Export Norte S.A.C.

A continuacion se presenta un formato a considerar en la Guia de Revizidon no estructurada. Lo que se le solicita es evaluar el grado de
pertinencia, calidad v adecuacion de cada item con el fin anteriormente expuesto, de acuerdo a su propia experiencia ¥ viston profesional.

Los resultados de esta evaluacion, servirin para determinar los coeficientes de validez de contenido del presente instrumento de investigacion.

A.- INFORMACION SOBRE EL ESPECIALISTA

Nombre:

Afios de experiencia laboral: afios
Lugar de trabajo:

B.- GUIA DE REVISION DOCUMENTAL (para anilisis de documentacién de la empresa Food Export Norte 5.A.C,.),

OBJETIVO: Analizar la situacién actual de las exportaciones del orégano con destine a Panama en la empresa Food Export Norte
S.A.C.

88



U SM l) Facullad de Instituto de
Ciencias Administrativas

SAN MARTIN DE FORRES ¥ Recursos Humanos Investlgacmn

TEMA DE INVESTIGACION:
INVESTIGADOR:

TIPO DE FECHA DEEMISIONDE| DOCUMENTO OBSERVACION O
N FUENTE INFORMACION R e EMITIDO ppiera)
RECOPILADA - ! POR MENT:

Comentario:

iMuchas gracias por su colaboracion!

Firma de Experto
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FORMATO DE LA ENTREVISTANO ESTRUCTURADA PARA LA EMPRESA
FOOD EXPORT NORTE S.A.C.

VALIDEZ DE CONTENIDO
Estimado Docente/ Doctor/Magister,

Siendo conocedor de su trayectoria académica y profesional. me he tomado la libertad de
elegir como JUEZ EXPERTO para revisar el contenido de 1a entrevista que pretendo
utilizar para Analizar la sitnacién actual de las exportaciones del orégano con destino a
Panama en la empresa Food Export Norte S.ALC.

A continuacion presento una lista de preguntas relacionadas a cada concepto tedrico. Lo que
se le zolicita es marcar con un aspa (X) el grado de pertinencia, calidad v adecuacién de cada
item con su respective concepto, de acuerdo a su propia experiencia y visién profesional.
Cabe indicar que no es necesario que responda las preguntas de cada drea, sine que indique
31 cada pregunta es apropiada o congruente con el concepto o variable que pretende medir.

Los resultados de esta evaluacion, serviran para determinar los coeficientes de valider de
contenido del presente cuesticnario.

A.- INFORMACION SOBRE EL ESPECIALISTA

Nombre:

Afios de experiencia laboral: aflos
Lugar de trabajo:

B.- GUIA DE ENTREVISTA (no estructurada a las Gerencias de la empresa Food
Export Norte 5.A.C.)

OBJETIVO: Analizar la situacién actual de las exportaciones del orégano con destino
a Panama en la empresa Food Export Norte S.A.C.

Ttems relacionados con analisis +Es +Necesita (Es de
estratégico pertinente con | mejorarla conformidad
el concepto? redaccién? para el
proyvecto?

51 Mo B No B No

1 ;Cudl es el proceso detallado
que ustedes tienen para la
exportacién de orégano al
mercado de Panama? Como
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empieza ¥ termina?
2 ;Hay algunas deficiencias en
dicho proceso? ; Cudles son?

5 ;Con qué caracterizticas
internas cuentan para destacar en
el temna de exportacién?

4 ;Cree que El equipo de trabajo
esta comprometido con la
empreza v con la vizidn a fotura?

3 ;La empresa es fuerte en el
mercado que apunta? ;Por qué?

6 ;Qué caracterishicas internas
crfee que necesitan mejorar para
destacar ante la competencia?

7 ;Cuales son lasz cosas que
usted cree que zon cuelle de
botella en la empresa o en las
que tiene dificultades que tengan
que ver con la exportacion?

8§ ;Cuzles son los motives detras
de los problemas existentes?

9 ;Los defectos vienen de la
mano de insuficientes recursos o
de vna mala asignacion de los
mismeos? jPor qué?

10 ;El mercado en el que opera
lz empresa estd en crecitniento?

11 ;Los productos satisfacen
tendencias de comsumo o
podrian adaptarse para hacerlo?

12 ;Existen nuevas tecnologias o
cambios que la empresa pusds
aprovechar? ;Cuales son?

13 ;Qué cosas hacen los
competidores de mejor forma
que tu empresa?

14 ;Qué ocbsticulos legales,
impositivos o nonmativos
enfrenta la empresa?

15 ;Exsten nuevas tecnologias o
modas de  consumc  que
amenacen el futuro de  los
productos de la empresa?

;Cuales zon?
Items relacionados con LEs +Necesita +Es de
formulacion de la esirategia pertinente con | mejorar la conformidad
el concepto? redaccién? para el
provecto?

Si | Mo | S | No | S| Mo
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1 ;Cuantas dreas ze
imvolucrarian  para  gestionar
estrategiaz  de  exportacion?

;Cuadles son?
Ttems relacionados con LE= iNecesita oEsde
implantacion esfratégica pertinents con mejorar la conformidad
el concepto? redaccion? para el
proyecto?

31 Mo 81 Mo 81 Mo

1 ;Cuanto estana dispuesto la
empresa a invertir para implantar
estrategias comercialaz?

Comentario:

:Muchas gracias por so colaboracion!

Firma del Experto

92



U S M P Facultad de Instituto de
Ciencias Administrativas

SAN MARTIN DF roRRES | ¥ Recursos Humanos Investigacion

FICHA BIBLIOGEAFICA
VALIDEZ DE CONTENIDO
Estimado Docente’ Doctor/Mlagister,

Siendo conocedor de su trayectoria acadsmica v profesional, me he tomado la lLibertad de elegir come JUEZ EXPERTO para revizar el

contenido an el cual s2 pretende Proponer el procedimiento a seguir para incrementar las exportaciones del orégano con destino a Panama
en la empresa Fpod Export Norte 5.A.C.

A.- INFORMACION SOBRE FL ESPECTALISTA

Nombre:

Afios de experiencia laboral: afios
Lugar de trabajo:

B.- GUIA DE REVISION DOCUMENTAL (para andlisis de documentacién de la empresa Food Export Norte 5.4.C.)

OBJETIVO: Proponer el procedimiento a segnir para incrementar las exportaciones del orégano con destino a Panama en la empresa

Esod Export Norte 5.A.C,
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TEMA DE INVESTIGACION:
INVESTIGADOR:
TIFO AROD . _
Ne DE TITULO | AUTOR(ES) DE EDICION P%IL“IDC;T‘I::]IEN Dggiﬁ;’ﬂ_g]%ﬂ
EBIBLIOGRAFIA PUBLICACION

1

2

E

4

5

L1
Comentario:

:Muchas gracias por su colaboracion!

Firma del Experto
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FORMATO DE LA ENTREVISTA NO ESTRUCTUEADA PARA LAS EMPRESAS
EXPORTADORAS DE OREGANO
VALIDEZ DE CONTENIDO
Estimado Docente’ Doctorhlagister,

Siendo conocador de su fravectonia academica v profesional, me he tomado la libertad de
elegir come JUEZ EXPERTO para revizar 2l contenido de la enfrevista que pretendo
utilizar para Identificar las estrategias comerciales adecuadas para incrementar las
exportaciones de orégano con destino a Panama en la empresa Food Export Norte
S.A.C

A contmuacidn presento una lista de preguntas relacionadas 2 cada concapto tedrice. Lo que
ze le solicita ez marcar con un aspa () el grado de pertinencia, calidad v adecuacion de cada
item com su respective concepto, de acuerdo a su propia expenencia v vizon profesional
Czabke mdicar qua ne ez neceszario qusa responda las preguntas de cada drea, zinc que indique
51 cada pregunta es apropiada o congruente con el concepte o variable que pretends madir.

Los resultades de esta evaluacion, serviran para detenninar loz coeficientss de validez de
contenido del prezente cusstionario.

A.- INFORMACION SOBRE FL ESPECTALISTA

Nombre:

Atnos de experiencia laboral: afios
Lugar de trabajo:

B.- GUIA DE ENTREVISTA (no estructurada a las Gerencias de las empresas
exportadoras de Oréganc.)

OBJETIVOD: Identificar las estrategias comerciales adecuadas para incrementar las
exportaciones de orégano con destino a Panama en la empresa Food Export Norte

S.A.C
Ttems relacionados con +E= i Necesita Es de
sitnacion inicial pertinente con | mejorar la conformidad
el concepto? redaccion? para el
proyecto?

81 Ma 81 Ma 81 Ma

1 ;Como determinzn =u mercado
objetiva? ;Por qua?

2 ;Bajo qué modahidad mgresan
a dicho mercade? ;Por qué?

3 ;Cualez son loz factores claves
para mgresar a dicho mercado?
;Por qué?

Items relacionados con metas E= Necesita ;Es de
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comerciales. pertinente con | mejorar la conformidad

el concepto? | redaccidm? para el
proyecto?

81 Ho 81 No 81 Ho

1 ;Como miden el dezampetic

de =u proceso comercial? ;Por

que?

2 ;Qué indicadorss comercialss

ufilizan en laz exportacionss

para medir sus resultades? ;Por

que?

Items relacionados estrategias +E= i Necesita Es de

comerciales. pertinente con mejorar la conformidad
el concepto? redaceion? para el

proyecto?

81 Ho 81 No 81 Ho

1 ;Qué tan importante ez

proyectar sus ventas?

2 ;De qué manera provectan sus

vantas?

3;0Qué estrategias emplean para

Awmentar sus ventas?

Items relaciomados aplicacion +Es iecesita +Es de

de estrategias. pertinente con mejorar la conformidad
el concepto? redaceion? para el

proyecto?

81 No 81 Mo 81 No

1 ;Cree el dinero mvertido en

aplicar estrateglas para
incrementar sus wventas ez
necezario’

=

2 Como  supervisan  las
estratepias gue sze implementan
para incrementar las
exportacionas”

Comentario:

MMuchas gracias por su colaboracion!

Firma del Experto
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GUIA DE REVISION DOCUMENTAL
VALIDEZ DE CONTENIDO

Estimado Docente’ DoctorMagister,

Siendo conocedor de su frayectoria zcadémica v profesional, me he tomado la libertad de elegir come JUEZ EXPERTO para revizar el
contenide de la gula de revision documental, donde =2 pretends Proponer el procedimiento a seguir para incrementar las exportaciones del
orégano con destino a Panama en la empresa Food Export Norte 5.A.C.

A continuacion se prezanta un formato a comsiderar en la Guia de Fevizion no estructurada. Lo que ze le solicita ez evaluar el grade de
pertinencia, calidad v adecuacion de cada item con 2l fin anteriormentes expuesto, de acuardo a su propia experiencia v vision profesional.

Los resultados de esta evaluacion, serviran para determinar los coeficientas de validez da contanido dal prezsente mstrumento de mvestigacion.

A~ INFORMACION SOERE FL ESPECTALISTA
3

Nombre:

Afios de experiencia laboral: afins
Lugar de trabajo:

B.- GUIA DE REVISION DOCUMENTAL (para anilisis de documentacién de la empresa Food Export Norte $.4.C.)

OBJETIVD: Proponer el procedimiento a segnir para incrementar las exportaciones del orégano con destine 3 Panama en la empresa

Eood Export Norte 3.A.C.
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TEMA DE INVESTIGACTON:

INVESTIGADOR:

. CANTIDAD 4 TIPODE | NUMERODE | FECHADE | nporpvacioNo
N° | FROVEEDOR | ~corizar TOTAL | pOCUMENTO | DOCUMENTO i’é%ﬂufi}l;f; COMENTARIO
1

2

3

1

5

6

Comentario:

:Muchas gracias por su colaboracion!

Firma de Experto
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