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RESUMEN

En los dltimos afos las exportaciones no tradicionales han ido
incrementandose logrando asi beneficios para la economia peruana y, a su vez,
han tenido gran aceptacion en el mercado exterior como, por ejemplo, Estados
Unidos. Esto genera que productos como la chirimoya puedan representar una
oportunidad potencial basada en estrategias de marketing mix para su
comercializacion.

Objetivo: Conocer y comprender cudles son los beneficios de implementar el
marketing mix en la exportacion de Chirimoya fresca hacia el mercado de Los
Angeles — Estados Unidos.

Método: Mediante la aplicacion de un disefo exploratorio de tipo cualitativo se
realizaron entrevistas a profundidad a expertos en comercio exterior, marketing,
administracion, logistica, entre otros y a asociaciones e instituciones vinculadas al
cultivo, produccién y comercializacidén de chirimoya en la zona de Callahuanca. Se
analizé la opinion de los expertos contrastado con la realidad del manejo actual de
la produccién y comercializacion de la chirimoya en esta localidad.

Resultados: Se identifico la necesidad de implementar estrategias de marketing
mix para la produccién y comercializacion de chirimoya fresca, lo cual representa
un proceso de adaptacién continuo para ser mas competitivos en el mercado local

e internacional.

Palabras clave: Chirimoya, marketing mix, estrategias, beneficios, exportacion,

Estados Unidos.



ABSTRACT

In the last years, non-traditional exports have been increasing, achieving
benefits for the Peruvian economy and, at the same time, they had great
acceptance in the foreign market, for instance United States. This generates that
products like chirimoya could represent a potential opportunity based on marketing
mix strategies for its commerce.

Objective: To know and understand wich are the benefits of implementing the
marketing mix in the export of fresh Chirimoya to the market of Los Angeles -
United States.

Method: Through the application of an exploratory design of qualitative type In-
depth interviews were conducted to experts in foreign commerce, logistics
administration, among others, and associations and institutions linked to the
production and commerce of chirimoya in the Callahuanca area. The opinion of
the experts was analyzed with the reality of the current management of the

production and commercialization of chirimoya in this town.

Results: The need to implement marketing mix strategies for the production and
commerce of fresh chirimoya was identified, which represents a process of

adaptation to be more competitive in the local and international market.

Keywords: Chirimoya, marketing mix, strategies, benefits, export, United States.



CAPITULO I. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1.Planteamiento del problema

En el ambito nacional, las exportaciones no tradicionales han ido
incrementandose en el transcurso de los afos, éste es un factor econémico
importante ya que forma parte del producto bruto interno (PBI). Es necesario
resaltar que todavia existe un mal manejo de las acciones agrarias que no
permite aprovechar de manera éptima los recursos disponibles, afectando asi

la competitividad internacional.

A través de esta investigacion, se pretende conocer y comprender la
importancia de la implementacion de estrategias de marketing mix en la
exportacién de la chirimoya fresca al mercado de Los Angeles en los Estados
Unidos a partir de la opinién de expertos en comercio exterior, marketing,
administracion, logistica entre otros, que representen a las instituciones
encargadas de la promocién y difusion de productos nacionales, asi como
también de las asociaciones e instituciones relacionadas con el cultivo,
produccién y comercializacién de chirimoya en la zona de Callahuanca.
Asimismo, busca proporcionar principales lineamientos para futuras
investigaciones de la exportacion de la chirimoya y promover el desarrollo de

este fruto a partir de los resultados de la presente investigacién.

No existen estudios a profundidad significativos que analicen o indaguen
en las estrategias del marketing mix, la informacién es escasa en cuanto a la
exportaciéon de la chirimoya al mercado externo, lo cual implica el poco

conocimiento de los procesos de su produccion, ejecucion de actividades de su



comercializacion, distribucion, la oferta exportable, la demanda y los precios de

venta hacia el exterior.

Ante esta situacion, la presente investigacion busca examinar cuales son
los beneficios de emplear las estrategias del marketing mix en la exportacion

de la chirimoya fresca hacia el mercado de los Angeles — Estados Unidos.

1.2. Formulacion del problema
1.2.1. Problema general
e ;Cudles son los beneficios de implementar el marketing mix en la
exportacion de Chirimoya fresca en el mercado de Los Angeles — Estados

Unidos?

1.2.2. Problemas especificos

e ;Cudl es la importancia que tiene la implementacién de las estrategias de
producto en la exportacién de chirimoya hacia el mercado de Los Angeles -
Estados Unidos?

e ;Cual es la importancia que tiene la implementacion de las estrategias de
precio en la exportacién de chirimoya hacia el mercado de Los Angeles -
Estados Unidos?

e ;Cual es la importancia que tiene la implementacion de las estrategias de
plaza en la exportacién de chirimoya hacia el mercado de Los Angeles -

Estados Unidos?



¢, Cudl es la importancia que tiene la implementacién de las estrategias de
promocién en la exportacion de chirimoya hacia el mercado de Los Angeles

- Estados Unidos?

1.3.0bjetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Conocer y comprender cuales son los beneficios de implementar el
marketing mix en la exportacion de Chirimoya fresca en el mercado de Los

Angeles — Estados Unidos.

1.3.2. Objetivos especificos

Determinar y explicar la importancia de la implementacion de la estrategia
de producto en la exportacion de Chirimoya hacia el mercado de Los
Angeles — Estados Unidos.

Determinar y explicar la importancia de la implementacion de la estrategia
de precio en la exportacién de Chirimoya hacia el mercado de Los Angeles
— Estados Unidos.

Conocer y comprender la importancia de la implementacion de la estrategia
de plaza en la exportacién de Chirimoya hacia el mercado de Los Angeles
— Estados Unidos.

Conocer y determinar la importancia de la implementacion de la estrategia
de promocién en la exportacion de Chirimoya hacia el mercado de Los

Angeles — Estados Unidos.



1.4. Justificacion de la investigacion

1.4.1. Importancia de la investigacion

La importancia de esta investigacion se basa en el conocimiento,
comprension, interpretacion y explicacion de los beneficios del uso del
marketing mix en la exportacion de la chirimoya, de tal forma que sirva como
impulso en el desarrollo econdmico de los productores de chirimoya fresca,
mejoras en los métodos, procesos de produccion, penetracion de nuevos
mercados y mayor grado de competitividad a nivel internacional frente a otros

exportadores de este fruto.

En el Perd, la produccién fruticola ha ido incrementandose
paulatinamente, y estd empezando a posicionarse en el rubro de las
exportaciones con gran aceptacion. A partir de ello, se manejaran enfoques
tedricos en base a la implementacion de estrategias de marketing para
aplicarlos como sistemas de innovacion en el proceso de exportacién de la

chirimoya hacia el mercado de los Estados Unidos.

Asimismo, los agricultores de la chirimoya se beneficiaran con el aumento
de la tasa de oportunidad laboral, también fomentara el desarrollo de la zona

de produccién de la chirimoya y el bienestar social de sus productores.

Por otro lado, esta investigacién podria servir para aquellos nuevos

emprendedores que quieran introducirse en el mundo agro exportador

peruano de chirimoya, tomando en cuenta las estrategias de marketing y

10



brindandoles los conocimientos necesarios para que puedan desarrollar una

mejor estructura empresarial.

1.4.2. Viabilidad de la investigacion

El presente proyecto se basa en una investigacion cualitativa sobre los
beneficios de la implementacion de estrategias de marketing mix (4P’s) en la
exportacion de chirimoya fresca. Por lo tanto, esta investigacion se llevara a
cabo de forma exploratoria — descriptiva a fin de que nos permita comprender
a los publicos involucrados en esta investigacidn, los procesos y sus

contextos.

Como parte de la investigacion, se realizaran entrevistas a especialistas o
expertos en el tema asi como a representantes de asociaciones y/o
instituciones relacionadas a la produccién y comercializacion de la chirimoya.
Esta etapa se llevard a cabo en un tiempo aproximado de 4 a 6 meses, en
donde se podra obtener informacion valiosa para el desarrollo de este

proyecto.

Por otro lado, el acceso a la informacion en cuanto a temas de
marketing, estrategias de marketing, entre otros, fue mucho mayor en
comparacién con la informacién obtenida respecto al fruto.

Finalmente, este proyecto de investigacién sera financiado con recursos

propios del investigador.
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1.4.3. Limitaciones del estudio

Una de las principales limitaciones que se encontré en la presente
investigacidon, fue el acceso a la informacion por parte de las empresas
exportadoras de chirimoya fresca que segun la Asociacién de Exportadores
(ADEX), indica que son 34 las empresas que estuvieron involucradas en la

exportacion de dicho producto en el afio 2016.

Por otro lado, la falta de interés por parte del Estado en promocionar
frutos agricolas como la chirimoya para el mercado interior y exterior impacta
en los productores y comercializadores del fruto. Las estadisticas de los
ultimos afos en exportaciones de este tipo reflejan que el apoyo del gobierno
sblo se aprovecha en los productos bandera que son protagonistas en el
mercado exterior, quedando los demas sin el respaldo y la difusion necesaria

para crecer en el ambito internacional.

Cabe resaltar que aun existe un factor relevante que limita el desarrollo de las
exportaciones agricolas, por ejemplo de la chirimoya, que se ve afectada en la
actualidad por la especie de “la mosca de la fruta”. Actualmente entidades
como SENASA e INIA se encuentran investigando y desarrollando planes y
normativas para erradicar esta plaga a nivel nacional y que de esta manera se
puedan atravesar las barreras fitosanitarias para la exportacion de frutos

frescos a paises como Estados Unidos.

12



Debido a lo mencionado anteriormente, el presente trabajo de investigacion

sOlo tomara en cuenta los beneficios de las estrategias del marketing mix en

la exportacion de chirimoya fresca.

Tabla 1 Matriz de consistencia para investigacién cualitativa

CATEGORIZACION

. SUB-
PROBLEMA OBIJETIVO CATEGORIAS CATEGORIAS PREGUNTAS
¢Cudles s'or'1 Conocery ¢Qué caracteristicas debe tener
los beneficios | comprender

del marketing
mix en la
exportacion
de Chirimoya
fresca en el
mercado de
Los Angeles —
Estados
Unidos?

cudles son los
beneficios del
marketing
mix en la
exportacion
de Chirimoya
fresca en el
mercado de
Los Angeles —
Estados
Unidos
mediante las
estrategias de
marketing

Estrategia de
producto

Caracteristicas

el producto para la exportacién?
Ej. Chirimoya.

Introduccion de

producto

¢Cudl es el plan de accién para
introducir un nuevo producto al
mercado internacional? Ej.
Chirimoya.

Atributos

¢éCudles son los atributos en
consideracion para mejorar el
producto frente a la
competencia en el mercado
objetivo?

Estrategia de
precio

Tipos de
estrategias

¢Qué tipo de estrategias de
precio se utilizan actualmente
para introducir un producto a un
mercado internacional? Ej.
Chirimoya

¢Cuales son las variables para

Fijacién de . — i
. medir la fijacidn de precios en el
precios o
mercado objetivo?
Precios de la ¢Cémo se debe reaccionar a los

competencia

precios de la competencia?

Estrategia de
plaza

Canales de
distribucion

¢Cudles son los canales de
distribucién que se utilizan
actualmente en la exportacion
de frutos frescos?

Alianzas
estratégicas

éConsidera usted que las
alianzas estratégicas son
efectivas para optimizar la
cadena de distribucion? éPor
qué?
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Estrategia de
promocién

Promocion de
frutos frescos

¢Cudles son las estrategias
utilizadas para promocionar
frutos frescos como la
chirimoya?

Confianza del
consumidor

¢Qué métodos se utilizan para
asegurar la confianza del
consumidor?

La promociény
la relacién con
el incremento
de las ventas

¢Considera usted que las
estrategias de promocion son
importantes para incrementar y
optimizar las ventas?
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1. Antecedentes nacionales

La investigacidon de fuentes nacionales que se ha encontrado es escasa
y a su vez valiosa. La informacion que se ha podido obtener sobre la
Chirimoya es referente a aspectos como produccién, comercializacion,
industrializacion, entre otros. A partir de ello, se detecté que adn en nuestra
agro-exportacién no existe un buen manejo administrativo y operativo que
promueva la competitividad internacional a través de estrategias basadas en

la mejora continua para el desarrollo del sector.

A pesar del poco interés de parte del Estado para facilitar el ingreso de
la chirimoya a nuevos mercados internacionales, existen diversos estudios
como el de Mendoza (2006) quien resalta que existen mercados potenciales
para la comercializacion de frutas tropicales como la chirimoya y tienen gran

aceptacion por un publico consumidor que va en aumento.

Desde esa perspectiva, esta investigacion busca conocer cuales son los
beneficios de las estrategias del marketing mix acordes a las exigencias y
necesidades del mercado destino a fin de que se pueda impulsar y
maximizar la exportacion de la chirimoya fresca a través del conocimiento y
entendimiento de éstos beneficios. Asimismo, mediante estas estrategias se
buscara la viabilidad de ser altamente competitivos frente a los demas

exportadores de este fruto.
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AREX (2012) Elabor6é un estudio sobre el Perfil Comercial de la
Chirimoya. En este informe, se tocan por capitulos, diversos aspectos de la
exportacién del fruto de la Chirimoya. Como temas principales destaca la
situacidon comercial de la chirimoya, primero con un mapeo sobre la
evolucion de las exportaciones peruanas, las principales empresas
exportadoras, mercados de destino, entre otros. También, AREX desarrolla
el andlisis del mercado objetivo para la comercializacién de la Chirimoya
donde destacan las condiciones de acceso a nivel arancelario, la negocion
internacional, entre otros. Asimismo, se tratan las oportunidades locales
donde se mencionan las empresas que mayor resaltan en las exportaciones

de Chirimoya en fresco a nivel nacional.

Pérez et al (2014) Realizaron la investigacion: Caracterizacién In Situ de
Ecotipos de Chirimoya con aptitudes potencialmente comerciales en el
distrito de San Francisco de Cayran — Huanuco 2014. Entre las principales
conclusiones destacan 20 ecotipos que fueron seleccionados por presentar
caracteristicas externas e internas como color de la pulpa, la oxidacién de la

pulpa, relacién pulpa/semilla similares al prototipo cumbe.

2.1.2. Antecedentes Internacionales

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la
Agricultura (FAO) menciona a la chirimoya como uno de los denominados
“cultivos perdidos de los incas” por su origen en las localidades indigenas de

América Latina.
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Por otro lado, sostiene que el cultivo de la chirimoya se desarrolla de
dos maneras. La primera representada por los pequefios productores
mediante el cultivo artesanal y minimamente comercializada y la segunda
representada por organizaciones comerciales con mayor uso de recursos y

tecnologia para el cultivo.

Asimismo, afirma que incentivar el cultivo especializado de este fruto
puede lograr el ingreso a nuevos mercados, mejora de precios Yy
competencia internacional mientras se tomen en cuenta factores como
capacidad de produccién, uso y desarrollo de tecnologia, infraestructura

adecuada, financiamiento y estrategias de marketing efectivas.

Castro (2007) realizé un minucioso estudio para el Ministerio de
Agricultura y ganaderia de Costa Rica acerca de la chirimoya enfocandose
en su produccién y cultivo.

En este documento se detalla el origen del fruto, su descripcion, las formas
de cultivo y la produccion del pais, destacando el escaso desarrollo de la
chirimoya en Costa Rica y la falta de recursos que permitan una mayor

investigacién como tecnologia y apoyo del gobierno.

Guerrero (2008) en su investigacion titulada “Estudio de factibilidad para
la producciéon y comercializacién de chirimoya (Annona cherimola Mill),
Ecotipo T61 Tumbaco-Pichincha”, sefala que los indices de produccion

actual de chirimoya en Ecuador son muy bajos a pesar de contar con las
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condiciones climatolégicas y geograficas para su O6ptimo desarrollo.
Asimismo, da a conocer que existe una demanda insatisfecha del consumo
de chirimoya debido a que no cuentan con una produccién regular durante el
ano. Sin embargo, este estudio busca demostrar la viabilidad de la

produccién masiva de chirimoya de alta calidad para el consumo nacional.

2.2. Bases tedricas
2.2.1. Lachirimoya
2.2.1.1. Origen y descripcion
El chirimoyo es un frutal subtropical originario de la zona andina entre
Peru y Ecuador, este crece en altitudes entre 1400 y 2500 m.s.n.m. Es un
arbol cuyo crecimiento y fructificacion natural se da en condiciones

moderadas de temperatura entre 18 y 22°C. (Vigo, 2005).

Este fruto proviene del arbol de la chirimoya que contiene abundate
follaje y cuya altura en su etapa de madurez puede alcanzar los 8 metros.
El tronco es recto, cilindrico, con corteza gruesa y de color marron. Las
hojas son ovaladas de color verde en el haz y verde palido en el envés. En
lo que respecta a las flores estan conformadas por pétalos amarillos con
manchas purpuras. El fruto se caracteriza por su forma acorazonada, su
peso fluctia entre los 200gr y 1kg, la pulpa es blanca cremosa y de sabor
dulce. Este fruto lleva en su interior semillas semiédcidas de color oscuro

marrén 6 negro. (Peru Ecoldgico, s.f)
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2.2.1.2. Taxonomia y morfologia

Segun el Instituto Nacional de Innovacién Agraria (INIA) clasifica a la
chirimoya de la siguiente manera:

e Familia: Annonaceae

e Género: Annona

e Especie: Annona Cherimola Mill

2.2.1.3. Variedades

Se dividen segun las irregularidades del fruto en:

a) Impresa-. Fruto de gran tamarno y de forma conoide, de superficie tersa
cubierta con areolas. Esta variedad se carateriza por el dulzor de la
pulpa, buen sabor y con pocas semillas. Por ello, es considerada una de
las mejores variedades.

b) Mammillata-. Es un fruto de piel lisa y de buen tamano, se caracterisa
por ser jugoso, sabroso y aromatico.

c) Tuberculata-. Esta variedad es de gran fertilidad, sus frutos son de
tamafno medio y maduracién tardia.

d) Umbonata-. Fruto de tamafo medio, se caracteriza por tener abundantes

semillas. Tiene forma de pifa, piel fina y es poco resistente al transporte.

La chirimoya cuenta con este tipo de variedades segun el Instituto de
Innovacién Agraria (INIA), las cuales pueden ser dirigidas a distintos tipos
de mercados previamente evaluados acorde a los gustos y preferencias de

los consumidores.
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2.2.1.4. Agro ecologia

a) Clima: La chirimoya crece de manera Optima con climas templados de
las regiones subtropicales.

b) Temperatura: Minima 14°C y Maxima 24°C.

¢) Humedad: Puede desarrollarse con un promedio de 80%.

d) Suelos: Crece en suelos ligeros de tipo arenoso o arsilloso, los cuales
deben contar con buen drenaje y abundante materia organica.

e) Propagacion: Por semillas o injertos teniendo una separacion

considerable de 6 a 8 metros.

Estas caracteristicas agroecoldgicas nos permite tener una vision mas
amplia de todos los factores que influyen en el 6ptimo desarrollo de este

fruto. (Peru Ecoldgico, s.f)

2.2.1.5. Propiedades y valor nutricional

La chirimoya es reconocida por su riqueza en azucares ya que
contiene mas del 21.6%, entre ellos la fructosa y la sacarosa. Posee un
bajo contenido en proteinas y también en grasas. Entre las vitaminas
destacan las del grupo B. En cuanto a minerales podemos destacar al

calcio, fésforo, hierro y potasio. (Pamplona, 2007)
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2.2.1.6. Composicion quimica

Tabla 2: Composicion quimica de la chirimoya

Por cada 100gr. De parte
comestible

Sales y Minerales | Cantidad

Agua 771 gr
Proteinas 1.9 ¢gr
Grasas 0.1 gr
Carbohidratos 18.2 gr
Fibras 2.0 gr
Cenizas 0.7 gr
Calcio 32.0 gr
Fosforo 37.0 gr
Tiamina 0.10 mg
Riboflavina 0.14 mg
Niacina 0.90 mg
Acido Ascorbico 5.0 mg
Calorias 73.00 kcal
Colesterol 0 mg

Fuente: Siicex 2016
Elaboracion: Propia

2.2.2. La chirimoya en el Peru

En nuestro pais este fruto es cultivado principalmente en la costa y en
los valles interandinos hasta los 3000 m.s.n.m. a temperaturas estables. A
su vez, es encontrado en la zona norte pero en condicion silvestre. (Peru

Ecolégico, s.f)

En los ultimos anos, el cultivo de la Chirimoya se ha visto incrementado
en diferentes lugares de nuestro territorio como en el departamento de
Ancash, Lima, entre otros; en los cuales se estan trabajando cultivos

seleccionados con gran éxito.
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En la actualidad las selecciones cultivadas de chirimoya en el pais son
los cultivares Cumbe, Yampa y Criolla, siendo la primera la que esta
orientada al mercado internacional. Segun Franciosi (1995) “La seleccién
Cumbe es la mas importante, ya que presenta los mayores margenes

unitarios y genera la mayor cantidad de divisas por unidad exportada”.

Se debe senalar que nuestro pais cuenta con ventajas comparativas
debido a la intensificacion de la produccion nacional fruticola. Estas ventajas
se basan en la estacionalidad de la produccidén de la chirimoya frente a la

oferta del mercado.

2.2.2.1. Produccién nacional

En este ambito primero se hablara de la estacionalidad del fruto ya que
es un factor importante para la produccién de la chirimoya en nuestro pais.
El Peru cuenta con la produccién de la chirimoya desde febrero hasta
agosto lo cual genera que sea una venta comercial para el mundo.
Asimismo, esta es una ventaja comparativa ya que contamos con una
época de cosecha diferente a los demas ofertantes a nivel mundial.
También, nos caracterizamos por tener excelentes condiciones

agroclimaticas permitiendo el desarrollo de la chirimoya.

En los estudios de (Ferrucci, 1997) nos indica que “en el Peru las
plantaciones de chirimoya tienen en promedio una productividad fluctuante

entre 5 a 8TM/ha debido a las deficiencias en el manejo de los aspectos
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genéticos, agrondmicos y sanitarios. Se presume que las plantaciones bien

manejadas podrian lograr rendimientos de 20TM/ha”.

El Instituto Nacional de Innovacién Agraria (INIA) liberé una nueva
tecnologia de manejo agronémico: “Técnica de Polinizacién Manual en el
cultivo de Chirimoya”. Con esta técnica se puede producir chirimoya en
cualquier época del afo uniformizando la produccion en los calibres

(tamano), forma del fruto y aumentando la produccion considerablemente.

Cuando la tecnologia es adecuada, rendimientos de 16 a 18 TM/ha.

son perfectamente posibles; esto incluye también, la técnica de polinizacidén

manual y el riego presurizado. (Franciosi, 1996)
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2.2.2.2. Ficha comercial

>
(@)
e
@

Chirimoya

NOMBRE COMERCIAL Chirimoya, annona

0210902000 CHIRIMOYA, GLANABANA Y DEMAS ANONAS (ANNONA SPP.) FRESCAS
0211200000 DEMAS FRUTAS ¥ OTROS FRUTOS,SIN COCER O COCIDOS EN AGUA O VAPOR,SIAZUC.O
EDULC.CONGEL
2008988000 DEMAS FRUTAS/FRUTOS Y DEMAS PART. COMESTIB. DE PLANTAS. PREP. O CONSERV. DE OTRC MODO
3302108000 DEMAS MEZCLAS DE SUST. ODORIFERAS P* INDUST. ALIMENTARIA O DE BEBIDAS
0811908800 LOS DEMAS
PRESENTACION Fresca y en forma de pulpa congelada. Para la exportacién de chirimoya en fresco se

recomienda utilizar cajas de cartdn especiales, en las gue se acomoda la fruta en un solo piso,
con un contenido total de 5 kg. Los frutos deben envolverse.

ESPECIES Y VARIEDADES Las formas del fruto de chiri han sido i inci| en las formas: Impressa
(forma conica, subglobosa, superiicie de la cascara con . Lisa (sin ias, es
el tipo de mayor calidad). Tu {con pi ias).

ZONAS DE PRODUCCION  |ima. Cajamarca, Apurimac, Junin y Piura.
USOS Y APLICACIONES \alor nutricional en 100 grs. de contenido comestible: Agua (77.1 gr.) Proteinas (1.9 gr.) Grasas
(0.1 gr.) Carbohidratos (18.2 gr.) Fibras (2.0 gr.) Cenizas(0.7 gr.) Calcio (32.0 gr.) Fosforo (37.0

gr.) Tiamina (0.10 mgr.) Riboflavina (0.14 mgr.) Niacina (0.9 mar.) Ac Ascérbico (5.0 magr.)
Calorias (73)

NORMAS DE CALIDAD Chirimoya fresca.

PRINCIPALES MERCADOS

Mercado %Part. 11 FOB-11
Estados Unidos 39% 6,358.18
México - 20% 475310
Espaiia 75% 9% 147179
Chile 223% 5% 73830
Japon 904% 4% G88.94
Paises Bajos -10% 4% 58273
Reino Unido 85% 3% 465 .54
Australia - 2% 30413
Israel 245% 2% 29198
Otros Paises(11) — 4% 58621

m | Sistema Integrado de Informacion
de Comaercio Exterior

Fu
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2.2.2.3. Principales mercados

Tabla 3 Lista de mercados importadores de annonas desde Peru
(Unidad: miles de ddlares americanos)

Importadores | A0 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afi0 2015 Afio 2016
1 | Paises Bajos $3659| $6313| $10,706| $13,470| $ 18,372
2 | Rusia $3524| $4502| $6540| $7,661| $5372
3 | Reino Unido $1,795| $1472| $2396| $5184| $5,008
4 | Estados Unidos $1,340| $2,255 $ 1,816 $ 3,227 $ 3,124
5 | Canada $1,162| $1226| $2145| $1,920| $1,875
6 Emggfs‘ Arabes $46|  $459|  $341 $412| $1615
7 | chile $0 $ 1 $0 $ 561 $ 968
8 | Arabia Saudita $0 $ 36 $ 293 $ 688 $ 905
9 | Singapur $ 50 $ 249 $ 329 $ 500 $ 720
10 | Hong Kong, China $0 $39 $ 927 $ 803 $ 644

Fuente: Trademap 2017
Elaboracién: Propia

Mediante el siguiente cuadro se puede observar que Paises Bajos y
Rusia son los principales importadores de estos frutos desde Perl. Por otro
lado, Estados Unidos se encuentra en el cuarto lugar y muestra un
incremento considerable desde el 2012 hasta el 2016. Viendo esta fuente,
este mercado es potencial para la exportacion de chirimoya segun su
evolucién de compra en los ultimos anos. Por ello la presente investigacion

se centrara en el pais de los Estados Unidos, ciudad de Los Angeles.
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2.2.2.4. Principales empresas exportadoras

Tabla 4 Principales empresas exportadoras de chirimoya

%Var %Part.

EMPRESA 16-15 16
1 |CAMPOSOL S.A. -2% 20%
2 | SOCIEDAD AGRICOLA VIRU S.A. -17% 18%
3 |PHOENIX FOODS S.A.C. -6% 16%
4 | SUNSHINE EXPORT S.A.C -1% 14%
5 |AGROINDUSTRIAS AIB S.A -8% 11%
6 | VINCULOS AGRICOLAS SAC 6%
7 | DANPER TRUJILLO S.A.C. 126% 5%
8 |AGRICOLA Y GANADERA CHAVIN DE HUANTAR SA 97% 2%
9 | UNION DE NEGOCIOS CORPORATIVOS SAC -72% 1%
10 | Otras Empresas (46) 4%

Fuente: Sunat 2017
Elaboracién: Propia

Camposol S.A. es la principal empresa que exporta este fruto. Por ello,
lo que se quiere lograr es unir a los pequefnos y medianos productores de
chirimoya para poder obtener mayor volumen de exportacion y ser mas
competitivos frente a la competencia nacional e internacional. Asi se
podran mejorar los procesos productivos de las diferentes zonas,

realizando politicas que beneficien a los agricultores.
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2.2.3. Mercado Norteamericano Estados Unidos

El mercado Estadounidense es el principal receptor de todas nuestras
exportaciones, siendo nuestro principal socio comercial, donde nos hemos
beneficiado con el APTA, ATPDEA y con la ratificacion del Tratado de Libre

Comercio, siendo un acuerdo bilateral.

Peru y Estados Unidos cuentan con el Acuerdo de Promocion Comercial
(APC) que se firmo en el afio 2006 y entré en vigencia el 1 de Febrero del
2009. Este acuerdo nos ha permitido potenciar el desarrollo econémico de
nuestro pais, logrando obtener de forma consolidada acceso a grandes

mercados como lo es el de Estados Unidos.

El Tratado de libre comercio nos permite ganar mas competitividad
frente a otros mercados que no gozan de preferencias arancelarias y para-
arancelarias. Asimismo, el Peru cuenta con un acceso preferencial a la
economia mas grande del mundo. Desde diferentes puntos de vista se
puede apreciar lo beneficioso que es contar con el TLC, ya que podemos
incrementar nuestras exportaciones garantizando el acceso preferencial,
favorece a la mejora de la calidad de vida de las personas, se establecen
reglas claras para el comercio de bienes y servicios, eleva la productividad
de las empresas peruanas, entre muchos otros factores que favorecen a

nuestra economia en conjunto.
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2.2.3.1. Principales importaciones

Tabla 5 Principales paises importadores de chirimoya
(Unidad: miles de dblares americanos)

Importadores Aho 2012 Ano 2013  Afo 2014 Ano 2015 Ano 2016
1 | China $799,855| $921,352| $917,325|$1,097,545| $ 757,832
2 | Viet Nam $ 13,055 $9,785 $8,112 $17,971| $268,468
3 | Paises Bajos $147,664| $161,318| $180,483| $187,933| $ 194,631
4 | Estados Unidos $125,455| $135,544| $138,290| $ 142,719 $ 160,498
5 | Hong Kong, China $176,553| $147,833| $153,807| $142,484| $133,913
6 | Alemania $117,793| $ 117,651 $131,370| $113,504| $ 109,173
7 | Indonesia $ 152,746 $ 78,402 $ 99,664 $ 73,097 $ 98,798
8 | Francia $ 70,683 $ 80,942 $ 84,221 $ 63,075 $ 81,572
9 | Emiratos Arabes $ 56,492 $ 62,690 $ 73,662 $90,110 $ 75,242
10 | Rusia $127,987| $158,640| $119,170 $ 84,347 $ 63,400

Fuente: Trademap 2017

Elaboracién: Propia

Como se puede observar, Estados Unidos ocupa el cuarto lugar de

importadores de chirimoya a nivel mundial con $ 160, 498 en el afio 2016.

Este es un mercado atractivo para la produccidén peruana, ya que puede

satisfacer la demanda insatisfecha de acuerdo a la estacionalidad de

produccién como se mencion6 anteriormente.
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Tabla 6 Paises exportadores de annonas a Estados Unidos
(Unidad: Miles de ddlares americanos)

Exportadores 2014 2015 2016 2017
1| Mundo $135,544 | $138,290 | $142,719 | $160,525 | $192,838
2 | México $92,774 | $86,749| $88,575| $96,126 | $107,547
3| Vietnam $7,940| $10,399| $11,491| $20,180| $30,597
4 | Chile $10,274| $11,958| $14,073| $11,790| $10,049
5 | Guatemala $1,890| $3,555| $4,267| $4,827| $6,801
6 | China $5,852| $8,566| $5,643| $4,297| $6,237
7 | India $1,318| $1,168| $1,241 $2,900| $5,935
8 | Tailandia $3,832| $3,023| $3,299| $4,522| $5,575
9 | Peru $2,606 | $2,161 $3,354 | $3,447| $4,743
10 | Ecuador $269 $320 $383 $527| $2,809
11 | Nueva Zelandia $846 $1,502 $1,932| $2,268 $2,639
12 | Honduras $108 $274 $891 $2,122 $1,947
13 | Granada $8 $109| $1,265| $1,350| $1,615
14 | Rep. Dominicana $1,110| $1,120| $1,333| $1,395| $1,430
15 | Taipei Chino $3,719| $4,164| $1,700| $1,159| $1,418

Fuente: Trademap 2017

Elaboracién: Propia

partida arancelaria 081090 a los Estados Unidos, con un valor de $107,547
miles de doblares en el 2017, en dicha partida se encuentra los frutos de
género annona. La tendencia de importacion del mercado norteamericano

viene creciendo considerablemente desde los ultimos 5 afos, con lo que se

En la actualidad México es de lejos el pais que mas exporta con la

puede proyectar que este mercado es potencialmente comercial.

2.2.3.2. Aspectos generales del mercado de Estados Unidos

Estados Unidos es la primera economia mundial. El PBI de este pais

equivale a 82 veces el PBI del Pera. Asimismo, Estados Unidos cuenta con
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uno de los mercados mas competitivos a nivel mundial, esto se ve reflejado

por los altos indices de consumo de la poblacion.

Evolucion del PBI de Estados Unidos

(Expresado en billones de Délares americanos)
$18.80
$18.60 $18.56
$18.40
$18.20
$18.00

$17.81
$17.80
$17.60
$17.40

Afo 2014 Afio 2015 Afio 2016

Grafico 1 Evolucién del PBI de Estados Unidos
Fuente: The World Factbook (CIA) 2017
Elaboracién propia
Como se aprecia en el cuadro, el PBI de Estados Unidos se ha ido
incrementando en los ultimos tres anos, alcanzando su maximo valor en el

2016 con $18.56 billones de dblares americanos, lo que ha favorecido a la

economia y estabilidad del pais.

e Relacion bilateral entre Estados Unidos y Peru

Uno de los principales socios comerciales de nuestro pais es Estados
Unidos, siendo éste el primer destino de exportacion de productos no
tradicionales. Las exportaciones de productos no tradicionales de Peru
hacia Estados Unidos en el afno 2015 representaron el 26% teniendo una

variacion de -4.2% con respecto al afno anterior. (Siicex, 2015)
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Tabla 7: Intercambio comercial Peru - Estados Unidos
Intercambio Comercial: Peru - Estados Unidos (US$ Millones)

Indicadores 2012 2013 2014 ‘ 2015 2016

Exportaciones del Pert a
Estados Unidos
Importaciones del Peru
desde Estados Unidos

$6,087 |$6,025 |$6,331|$7,772|%6,088

$5,472 |$7,018 |$7,636|$8,376|$8,397

Fuente: SUNAT 2017
Elaboracién Propia

En Estados Unidos se pueden encontrar distintos puntos de ingreso de
todas las importaciones que se generan en ese pais. Los Angeles —
California ocupa el primer en el punto de ingreso de todas las
exportaciones de los productos peruanos con el 34%. Esta es una ventaja
competitiva para la presente investigacion ya que facilita la distribucion del

producto y minimiza el tiempo de entrega hacia el consumidor final.

Exportaciones de productos peruanos no
tradicionales por punto de ingreso

0% M Miami - Florida
0

i New York

M Los Angeles - California
i New Orleans - Louisiana
i Newark - New Jersey

u Salt Lake City - Utah

u Baltimore - Maryland

i Houston - Texas

u Otros

Grafico 2 Exportaciones de productos no tradicionales por punto de
ingreso - EEUU

Fuente: SUNAT 2017

Elaboracién Propia
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Tabla 8 Importaciones no tradicionales de Estados Unidos
(Expresado en miles de dolares americanos)

Descripcion del producto Ano 2012 Ano 2013 Ano 2014 Ano 2015 Ano 2016

Frutas y frutos comestibles;
cortezas de agrios (citricos),
melones o sandias

$11,378,334

$12,472,835

$13,969,901

$15,428,069

$16,717,754

Hortalizas, plantas, raices y
tubérculos alimenticios

$7,950,329

$8,768,945

$8,953,995

$9,283,669

$10,304,685

Café, té, yerba mate y
especias

$8,352,471

$7,186,051

$7,881,468

$8,176,661

$7,943,541

Preparaciones de hortalizas,
de frutas u otros frutos o
demas partes de plantas

$7,238,043

$7,276,820

$7,432,227

$7,722,117

$7,942,442

Carne y despojos
comestibles

$5,781,030

$6,021,621

$8,433,931

$9,361,156

$7,911,916

Fuente: Trademap 2017
Elaboracion Propia

Uno de

los sectores principales en

importacion  del

mercado

estadounidense es el de frutas frescas y refrigeradas, lo que representa

que sea una tendencia en el incremento del consumo de estos productos

en los ultimos anos.

2014

2013

2012

2011

2010

y California.

Comparacion de la poblacién de Estados Unidos

(Expresado en millones de habitantes)

38,802,500

318,857,056

316,497,531

314,112,078

311,721,632

309,347,057

m .California

M United States

Grafico 3 Comparacion de la poblaciéon de Estados Unidos y

California

Fuente: United States Census 2010

Elaboracién Propia
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Crecimiento de la poblacion del
estado de California

39,000,000

38,500,000

38,000,000 -

37,500,000 - m .California

37,000,000

36,500,000
2010 2011 2012 2013 2014

Grafico 4 Crecimiento de la poblacion del estado de California
- Los Angeles
Fuente: United States Census 2010
Elaboracion Propia
Los Angeles — California es un de los Estados que cuenta con mayor
numero de habitantes en Estados Unidos. Como se observa en los cuadros
el crecimiento de la poblacion del Estado de California ha sido en un

promedio de 400 000 habitantes por ano.

Poblacion de California por grupos
étnicos

M Latinos

6% 3%

M Blancos
™ Asidtico-americanos
B Afroamericanos

® Multirraciales

Grafico 5 Poblacién de California por grupos étnicos
Fuente: PPIC 2017
Elaboracion Propia

Como se observa en el cuadro gran parte de poblacién del Estado de
Los Angeles — California son latinos con el 39% del total. Siendo esto
favorable para la comercializacién del producto en investigacion -
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chirimoya fresca — debido al conocimiento que pueden tener las personas

latinas de frutos exdticos como este.

(Martinez & Salgado, 2006) mencionan que la economia del condado
de Los Angeles se basa en cuatro pilares: la industria aeroespacial, la

cinematografica, la turistica y la manufacturera.

Los Angeles es un lugar ideal en donde se puede hacer negocios ya
que el potencial empresarial de sus residentes parece no tener freno; es
ahi donde se encuentran miles de negocios y grandes consorcios
internacionales. (Martinez & Salgado 2006). Con estas caracteristicas
antes mencionadas se pueden proponer estrategias para ejecutar un plan

de exportacion y la introduccién de nuestro producto — chirimoya.

2.2.3.3. Caracteristicas generales de consumo - Perfil del consumidor
PROMPERU (2016) en la actualidad, el perfil del consumidor
estadounidense se basa en el consumo de alimentos que van de la mano
con el cuidado de su salud. La tendencia en la poblacién de Estados
Unidos esta arraigada por la eleccion de alimentos frescos, novedosos, de

sabores exéticos, listos para comer.

Asimismo, estos no son los Unicos factores esenciales para la eleccion
de un producto. También son considerados importantes factores como:
e Valor nutricional: Es importante reconocer el grado de nutrientes que

pueda contener un producto para su consumo.
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e Precio: Cantidad de dinero que un consumidor esta dispuesto a pagar
por un producto de acuerdo a sus caracteristicas.

e Calidad: Es el valor que ofrece el producto para cumplir con las
expectativas del consumidor.

e Fiabilidad del producto: Garantizar el cumplimiento de medidas

sanitarias y fitosanitarias.

2.3. Definicion de términos basicos
2.3.1. Definiciones del marketing

2.3.1.1. Marketing

Kotler y Armstrong (2003) definen “Marketing es la entrega de
satisfaccion a los clientes obteniendo una utilidad. La meta doble del
marketing es atraer nuevos clientes al prometer un valor superior y
conservar y aumentar a los clientes actuales mediante la entrega de
satisfaccion” (p.4).
Bajo este concepto el marketing esta basado en satisfacer las necesidades
del cliente, siendo éste un nuevo proceso para la creacion e intercambio de

productos centrado en un eje social y administrativo.

Maqueda (2010) el marketing tiene como objetivo la satisfaccion y
fidelizacion del cliente, mediante la utilizacion de instrumentos enfocados
en posicionar los productos y servicios en el mercado. Entre los
instrumentos destacan:

e El diseiio de productos o servicios.

e Establecimiento de los precios.
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e La adecuada eleccion de canales de distribucion.

e La seleccion de técnicas de comunicacion.

2.3.1.2. Marketing internacional

El marketing internacional es el conjunto de conocimientos que tienen
como fin promover y facilitar los procesos de intercambio de bienes,
servicios, ideas y valores entre oferentes y demandantes de dos o mas
paises para satisfacer las necesidades y deseos de los clientes o
consumidores al tiempo que los oferentes (empresas, instituciones o
individuos), logran sus propdésitos respecto a ingreso, ganancia, servicio,
ayuda o proselitismo, que son el motivo de su accién y existencia. (Lerma 'y

Marquez, 2010)

Lavanda y Tabra (2005) EI marketing internacional busca satisfacer
las necesidades de los mercados extranjeros generando ventajas
competitivas frente a la competencia interna, ofreciendo un producto con un

valor agregado mayor para asi fidelizar y captar nuevos clientes.

¢ Importancia:

Lerma y Marquez (2010) El marketing internacional es la pieza clave
de la globalizacién mundial, por ello es necesaria la interaccidén comercial
entre mercados para tener un desarrollo econdmico sostenible y un

incremento de nivel de vida de la poblacién.
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Es importante resaltar que el marketing internacional permite intercambio

de negocios mas efectivos.

2.3.1.3. Marketing mix internacional

El marketing mix internacional estda basado en un conjunto de
estrategias que influyen en el producto, precio, distribucién y comunicacién
que desarrolla una empresa para introducir una repuesta deseada en el

mercado obijetivo.

Kotler y Armstrong (2003) definen “la mezcla del marketing es el
conjunto de herramientas tacticas controlables —producto, precio, plaza y
promocion- de marketing que la empresa combina para producir la

respuesta deseada en el mercado meta” (p.63).

e Producto:
Kotler (2012) define al producto como cualquier bien tangible o
intangible que se ofrece al mercado para su consumo, con la finalidad de

satisfacer una necesidad o deseo.

Segun (Marketing publishing, 1990) el producto debe cumplir dos
objetivos, en primer lugar debe satisfacer las necesidades o deseos
especificos de sus consumidores de una manera eficaz y en segundo lugar
debe ser capaz de obtener un espacio en la mente de quien lo consume

generando preferencia antes que los demas productos similares.
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Menciona ademas, distintas maneras en las que el producto puede llegar a
ser exitoso, resaltando la innovacion y el valor agregado como una oferta

atractiva para el mercado.

El producto estd conformado por un conjunto de elementos como el
producto en si, la marca, el empaque y etiqueta, la calidad, entre otros. La
union armonica y complementaria de todos estos elementos hace que el
producto logre satisfacer las necesidades del mercado y sus consumidores,
lo cual es el objetivo de la empresa para poder posicionarse en el mercado
y en la mente de sus consumidores de una manera exitosa y constante.

(Penaloza, 2005).

e Precio:

El precio es la Unica variable cuantificable de la mezcla del marketing,
en ella se ven reflejados los ingresos por el intercambio del producto en el
mercado.

Como definicién, el precio es el valor que el cliente estd dispuesto a pagar
por un producto o servicio en un mercado determinado para satisfacer una

necesidad.

Segun (Penaloza, 2005) Dentro del marketing mix el precio busca
equilibrar la relacién que existe entre el valor del producto en el mercado
para satisfacer de manera eficaz a los consumidores frente a la rentabilidad

y objetivos trazados por el productor u ofertante.
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(Monferrer, 2013) sefala que la decision del precio de un producto se
ve afectada por factores internos como: los objetivos de marketing, la
estrategia de marketing mix, los costos, etc. y por factores externos como
la naturaleza del mercado y la demanda, los precios y costos de la
competencia, la oferta, entre otros.

Teniendo en cuenta el concepto anterior, el precio fijado para un
producto debe tener en cuenta los objetivos trazados por la empresa para
generar rentabilidad y a su vez considerar el ritmo del mercado y la

competencia para poder tomar una decision exitosa.

e Plaza:

La variable plaza, también conocida como distribucién en la mezcla del
marketing se define como el conjunto de actividades y personas que estan
involucradas en el proceso productivo para lograr que el producto llegue

hasta el consumidor final. (Penaloza, 2005).

En tal sentido, la distribucidn ha ido ganando importancia en el
mercado y mas aun en la practica del comercio exterior. Si bien es cierto,
un buen producto con un precio atractivo es la clave para ingresar a nuevos
mercados, pero lo que resalta aun mas frente a la competencia es un
adecuado canal de distribucion que permita hacer llegar el producto al

consumidor final de una manera eficaz y a tiempo.

(Marketing Publishing, 1990) sefala que los objetivos de la distribucidén

como parte del marketing mix son:
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e Desarrollar las operaciones del proceso de comercializacion en la
empresa.

e Generar mayores oportunidades de compra para el consumidor.

e Facilitar la adquision del producto y de las demas actividades que se

generan como consecuencia de esta adquisicion.

Asimismo, sefala que la distribucion busca posicionar de una manera
mas eficiente el producto al alcance del consumidor con la finalidad de que

este tenga mayores oportunidades de comprarlo.

e Promocion:

Monferrer (2013) La promocion es una herramienta del marketing que
tiene como objetivo principal informar, persuadir y recordar al publico
objetivo a cerca de la existencia del producto asi como también sus

caracteristicas y atributos, ventajas y necesidades que satisface.

Asimismo, la promocién busca influir en el comportamiento y las
actitudes del mercado potencial, resaltando los beneficios que ofrece el
producto a los nuevos consumidores y recordando la existencia del
producto y sus ventajas a los clientes habituales con el fin de generar

preferencia frente a productos similares de la competencia.

Por otro lado, la promocién se define como un incentivo agregado al
producto que funciona como una herramienta a corto plazo para introducir y

mantener un producto en el mercado mediante instrumentos como la
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publicidad, la promocidn de ventas, las relaciones publicas, el e-commerce,

entre otros. Editorial Vertice (2009).

2.3.1.4. Marketing estratégico

El marketing estratégico busca planificar el futuro de la empresa
mediante objetivos que se pueden dar en el mediano o largo plazo,
conociendo las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes.
Rodriguez (2012) refiere que el marketing estratégico consiste en una
gestibn de andlisis permanente de las necesidades del mercado,

asegurando a la empresa una ventaja competitiva sustentable.

Mediante esta herramienta la empresa busca posicionarse en el
mercado objetivo y asi poder cumplir con las metas trazadas. Cabe
mencionar, que estas estrategias deben ir en funcion de las capacidades y
recursos que maneje la empresa para que pueda ofrecer un crecimiento

progresivo y rentabilidad.

2.3.1.5. Alianzas estratégicas

Una alianza estratégica esta definida como un acuerdo entre dos o
mas personas, empresas, paises, etc. que se unen para obtener un
conjunto de beneficios deseados. Esta metodologia de cooperacion es
utilizada para lograr una ventaja competitiva en el ambiente de negocios en

el cual se desarrolla.
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Asimismo, las alianzas estratégicas buscan potenciar la efectividad del
desarrollo del negocio alcanzando el acceso a nuevos mercados,
adaptacidn a nuevas tecnologias, creacion de nuevos productos, mejora de

recursos financieros, reduccioén de costos, entre otros.

Louis Schaan, Kelly, Tanganelli (2012) mencionan que la
implementacion de alianzas estratégicas es una manera efectiva para
compartir riesgos y fortalezas e integrar operaciones de negocios.
Menciona también que para formar una alianza estratégica se tiene que
evaluar minuciosamente las politicas y practicas internas de la empresa

para determinar la viabilidad de la alianza.

2.3.1.6. Innovacion

El concepto de innovacién dependiendo de cudl sea su enfoque,
representa el proceso creativo de generar nuevas ideas en busqueda de
mejores propuestas. Aplicado al sector empresarial, la innovacién es crear
nuevos productos o servicios o mejorar los ya existentes, de igual manera

puede aplicarse al manejo de la organizacidn interna de las empresas.

(Suarez, 2009) En el presente mundo globalizado, la innovacién
empresarial es una pieza clave para conseguir el éxito empresarial, ya que
si es aplicada correctamente logra producir cambios positivos que permiten
un mayor desarrollo empresarial. La innovacién no solo involucra los
factores tecnolégicos, sino también los organizativos y comerciales.

Comunmente se asocia la palabra innovacion tan solo al mayor uso de las
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nuevas tecnologias y sofisticacion de productos, pero innovar es también

hacer que los productos logren satisfacer al mercado de una mejor manera.

(Hidalgo, 2013) El desarrollo de la innovacién dentro de la empresa
implica revolucionar los procesos y arriesgarse a los cambios.
Considerando que la innovacion es un proceso dinamico en el cual se
involucra directamente los conocimientos de la organizacion para crear
productos nuevos o mejorados, también refleja la capacidad de la empresa
para resolver los problemas que se presentan en sus procesos, donde la
innovacion se refleja en la nueva metodologia y formulacion de nuevos

procesos para resolverlos.

2.3.2. Estrategias de Marketing

La importancia del desarrollo de las estrategias de marketing permite
crear mejores tacticas para aprovechar al maximo las oportunidades que
ofrece el mercado y busca diferenciarse de la competencia.

a. Estrateqia de crecimiento:

Esta estrategia busca aumentar la participacién de la empresa en el
mercado objetivo, ampliar el horizonte del mercado con el fin de

incrementar las ventas e incrementar la rentabilidad.

Schnaars (1994) menciona que existen diferentes formas de

incrementar la participacion del mercado, de las cuales sélo se tomaran en

cuenta para la presente investigacion las siguientes:
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v Reduccién de precios: Consiste en reducir los niveles de los costes en
comparacién de los competidores.

v Incremento de las actividades promocionales: Busca mayor inversion
para desarrollar actividades promocionales y asi obtener mayor ventaja
frente a la competencia.

v' Perfeccionamiento de la calidad: Este enfoque se centra en mejorar el
valor del producto que se ofrece al mercado.

v Modificacion de la estructura del mercado: Determina emplear un nuevo
canal de distribucion como un factor distintivo. También se puede

generar cambios en el producto potenciando su funcionalidad.

b. Estrategia de innovaciéon

Homs (2011) estrategia que busca diferenciarse en el mercado a partir
de la generacién de valor agregado, lo cual conlleva a la obtencion de una
ventaja competitiva. La innovacion enriquece el valor del producto ofrecido

al consumidor, generando exclusividad.

c. Estrateqia de posicionamiento

El posicionamiento de un producto es la forma en que los
consumidores definen el producto con base en sus atributos importantes:
Lugar que el producto ocupa en la mente de los consumidores, en relacion

con los productos de la competencia. (Kotler y Armstrong, 2003, p.260)
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d. Estrategia de promocién y publicidad

Dvoskin (2004) las estrategias de promocidon son instrumentos tacticos
incluidos en el marketing mix. Esta estrategia busca incentivar la demanda
mediante actividades que van dirigidas a los intermediarios, vendedores o
consumidores y se complementa mediante la publicidad.

Vértice (2007) la publicidad es una herramienta de comunicacion de la

empresa hacia el mercado, en ella se centran los atributos del producto y

se realzan las ventajas frente a la competencia. Bajo este concepto la

publicidad se enfoca en estos escenarios:

v Publicidad interna: Busca comunicar de manera efectiva los objetivos y
estrategias a usar al equipo de ventas.

v" Publicidad a la distribucién: Esta enfocado en llegar al consumidor final
mediante intermediarios (mayoristas y detallistas) quienes son los que
promueven y comunican los beneficios del producto.

v Publicidad al consumidor: De caracter informativo, la cual tiene como

objetivo motivar al consumidor a la compra.

A partir de las estrategias analizadas, la presente investigacién busca
conocer la importancia de las estrategias del marketing mix en la
exportacién y comercializacién de chirimoya fresca, partiendo de la opinién
de expertos en exportacion y/o comercio exterior, productores vy

comercializadores.

En primer lugar, destacar el desarrollo del marketing mix como base de

este proyecto, analizando cada una de las variables (4 P’s) para determinar
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cuales oportunidades se pueden aprovechar mejor. Mediante este analisis
se podra tomar decisiones y realizar mejoras continuas para poder ser mas
competitivo frente a los demas paises productores. También se podra
aprovechar esta informacidén para promover y/o aumentar la participacion
en el mercado internacional, tomando en cuenta las estrategias de

crecimiento.

Asimismo, se tendra en cuenta la estrategia de innovacién la cual se
debe difundir hacia los distintos productores de chirimoya a nivel nacional.
Esta estrategia busca fomentar el enriquecimiento del producto en base a
mejoras constantes con respecto a la calidad, presentacién, sabor, entre
otros. Mediante esta idea, con el uso de tecnologia sofisticada se podra ser
mas competitivo a nivel internacional y a su vez se mejorara todos los

procesos desde la produccion hasta el consumidor final.

Por otro lado, se buscara conocer cémo incrementar las ventas a nivel
internacional mediante la estrategia de promocién y publicidad. Basados en
esta estrategia se utilizaran herramientas como:
¢ Participacion en ferias internacionales de mercados objetivos
e Uso de comercio electronico (e-commerce), herramienta que permite

agilizar y facilitar las transacciones.
e Promocién del producto mediante paginas web
e Presencia en redes sociales

o Utilizacién de catalogos virtuales
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Otra idea a investigar es conocer cual es la importancia de crear
alianzas estratégicas entre los productores de chirimoya fresca con las
demas partes involucradas que participan hasta que el producto llegue al
consumidor final. Esta estrategia nos puede brindar la posibilidad de
mejorar el déficit que existe actualmente en la logistica agraria a nivel
nacional, también se podra tener una mejor visién de los requerimientos de
mejora que se necesitan para optimizar los recursos y tener una cadena de

distribucidn acorde a las exigencias del mercado.

Esta estrategia trae como beneficio poder tener mayor efectividad en
las operaciones, brinda mayor rapidez y seguridad, permite aprovechar
mayores oportunidades de la oferta, mejora las ventajas competitivas,
puede lograr el incremento de las ventas y atraer nuevos clientes, entre
otros. Finalmente, las alianzas estratégicas buscan complementar a las
partes para alcanzar los objetivos deseados de una manera eficaz y

eficiente.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

3.1. Diseio metodolégico

La presente investigacion tiene como objetivo principal conocer y
comprender cuales son los beneficios de la implementacion de estrategias de
marketing en la exportacibn de Chirimoya fresca en el mercado de Los

Angeles — Estados Unidos.

Se ha optado por el disefio exploratorio cualitativo debido a su flexibilidad
en la revision bibliografica, en los criterios de expertos en el tema, en el
contacto con los publicos involucrados de las asociaciones e instituciones de
Callahuanca que estdn relacionadas con el cultivo, produccion vy
comercializacién de la chirimoya, y en la observacién directa y cotidiana de la

realidad de la presente investigacion.

Actualmente, son muy pocas las empresas exportadoras que estan
vinculadas a la implementacion de estrategias de marketing mix como una
herramienta viable y sostenible en el tiempo, esto hace muy dificil el acceso a

tales empresas.

Cabe resaltar que en la actualidad no se cuenta con informacion
relevante sobre la exportacién de la chirimoya en relaciéon con estrategias de
marketing mix. Son pocos los datos que se pueden obtener sobre este
producto. Pero se tomard en cuenta las experiencias de productores,

comercializadores, exportadores de chirimoya, entidades involucradas en la
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promocion y exportacién de productos agrarios y a especialistas en el tema a

nivel nacional.

Mediante este disefio se obtendra informacion relevante de especialistas
en comercio exterior, marketing, administracion, logistica, entre otros, a
quienes en adelante se les denominard como especialistas en el tema, en las
diferentes instituciones como SENASA, PROMPERU, INIA, etc. que seran
nuestra fuente principal para conocer y comprender cuales son los beneficios
de las estrategias del marketing mix en la exportacién de chirimoya fresca

hacia el mercado de Los Angeles — Estados Unidos.

Ademas, es importante sefialar que como segundo publico objeto de
investigacion, se identific6 y se obtuvo informacion de asociaciones e
instituciones relacionadas a la produccién y comercializacién de chirimoya de
la zona de Callahuanca. Asi se podra tener un panorama mas amplio para las
personas y/o instituciones involucradas con este producto, sirviéndoles como
herramienta importante para el ingreso de chirimoya al mercado exterior como

por ejemplo Estados Unidos.

Las entrevistas a profundidad que se daran a los especialistas en el tema
y a las asociaciones e instituciones de Callahuanca que estan relacionadas
con el cultivo, produccién y comercializacién de la chirimoya, ayudaran a
tener un enfoque macro de como se estd manejando la chirimoya fresca a
nivel nacional e internacional. A partir de ello, se podra analizar cuales son las

deficiencias que se tiene en cuanto a los agricultores/productores,
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distribuidores/comercializadores y exportadores para poder desarrollar y
potenciar las estrategias de marketing mix internacional que se requieren para

obtener resultados favorables en cuanto a la chirimoya fresca.

3.2. Procedimiento de muestreo

La poblacién objeto de estudio de esta investigacion esta conformada por
especialistas en el tema y por asociaciones e instituciones de Callahuanca
que estan relacionadas con el cultivo, produccién y comercializacién de la

chirimoya.

Para ello, se indagara en primer lugar a las instituciones que
promocionen al Peru en sus productos, ayuden a potenciar las exportaciones
y apoyen a la inversion de las empresas peruanas. Se tomara como base a
las siguientes instituciones:

e PROMPERU: Comisién de promocién del Perd para la exportacion y el
turismo.

¢ INIA: Instituto nacional de innovacién agraria.

e SENASA: Servicio Nacional de Sanidad Agraria

¢ MINCETUR: Ministerio de Comercio Exterior y Turismo

A continuacion para esta poblacion se mencionaran los criterios de
inclusién y exclusién, los cuales son:
e Personas que actualmente estén Ilaborando en instituciones que

promocionen productos peruanos.
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e Ser especialista en temas relacionados a comercio exterior, administracion,
marketing y logistica.

e Que tengan minimo 5 afos de experiencia laborando.

En segundo lugar, se tomara la informacion brindada por asociaciones e
instituciones de Callahuanca que estan relacionadas con el cultivo,
produccién y comercializaciéon de la chirimoya, quienes ayudaran a tener un
enfoque sobre la realidad de este fruto, para poder analizar las deficiencias

actuales y proponer las mejoras correspondientes.

A continuaciéon se mencionaran los criterios de inclusién y exclusién para
esta poblacion:
e Asociaciones y/o instituciones con experiencia en productos agricolas en
especial frutos exéticos, mayor a 2 afos en Callahuanca.
e Que tengan constante participacion comercial en el mercado local e

internacional.

Para poder realizar una investigacién eficaz en donde predomine la
validez y la fiabilidad de la informacion, se utilizaran fuentes de datos e
instrumentos como entrevistas a profundidad. A su vez, se realizara un
“‘match” de la informacion para analizar minuciosamente todos los aspectos

relevantes que se requieran para este proceso de investigacion.

Durante el proceso de recoleccion de informacion para la presente

investigacién se tuvo conocimiento de la relacion de empresas que han
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exportado chirimoya en el periodo del 2016, sin embargo obtener informacion
de algun directivo o representante de aquellas empresas fue una limitante
para esta investigacion. Se les envi6 carta de presentaciéon, e-mail, se
realizaron llamadas telefonicas y visitas a sus instalaciones sin tener éxito en
la busqueda de la informacién de esta poblacion, sin embargo se ha

considerado relevante dar a conocer quiénes son.

Segun, la Asociacion de Exportadores (ADEX), indica que las empresas
que estuvieron involucradas en la exportacion de dicho producto en los

ultimos anos son las siguientes:

Tabla 9: Empresas exportadoras de Chirimoya

N° Empresas Exportadoras de Chirimoya
1. Agroindustrias Verdeflor S.A.C.

2. Agropecuaria Centauro S.A.C.

3. Alimentos Procesados Frescos y Congelados S.A.C.
4. Athos S.A.

5. Comex Zabu E.ILR.L

6. Corporacion Bellmar S.A.C.

7. Character Trading S.A.C.

8. Exportaciones Ayvar S.A.C.

9. Frusabe S.A.C.

10. Gastronomic Fruits S.A.C.

11. GrupoL & G S.A.C.

12. Import y Export Dona Isabel E.I.LR.L
13. Importaciones Goicochea EIRL

14. Inti Fruits S.A.C.

15. King Kong Llampayec EIRL

16. La Buena Oliva S.A.C.

17. Latin Market S.A.C.

18. Inversiones Rayan E.I.R.L.

19. Martinez Logistica y Servicios

20. Manjares del Sur E.I.R.L.

21. Mebol S.R.LTDA

22. Montana S.A.

23. Negociaciones Palo Alto S.A.C.

24. Pacific Fruit Company S.A.C.

52



25. Peru Tropicals S.A.C.

26. Phoenix Foods S.A.C.

27. San Roque S.A.

28. Sociedad Agropecuaria Latina S.A.C.
29. Sobifruits S.A.C.

30. Texfibra S.A.C.

31. The Green Farmer S.A.C.

32. Tropical Harvest S.A.C.

33. Union de Negocios Corporativos S.A.C.
34 Vinculos Agricolas E.I.R.L.

Fuente: ADEX, 2016
Elaboracion: Propia

El tamano de la poblacién asciende a 34 empresas del rubro de exportacién

de chirimoya.
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3.2.1. Ficha técnica muestral

Tabla 10 Ficha técnica muestral

Poblacion 2

Aspectos Clave Poblacion 1

Poblacion:
e Caracteristicas
e Fuentes de
informacion

e Ubicacion

Esta poblacion esta integrada
por especialistas en comercio
exterior, marketing
administracion, y logistica,
entre  otros, también en
exportacion de frutos frescos
como la chirimoya y/o frutos
exoticos.

Como fuentes se utilizaran
entrevistas a profundidad.

En el departamento de Lima

Esta poblacion esta conformada
por asociaciones e instituciones
de Callahuanca que estan
relacionadas con el cultivo,
produccion y comercializacion
de la chirimoya y demas
anonas que se distribuyen en
las diferentes regiones 'y
provincias del pais.

Como fuentes se utilizaran
entrevistas a profundidad.

En el departamento de Lima.

Criterios de
Inclusion y
Exclusion

v' Personas que actualmente
estén laborando en
instituciones que
promocionen productos
peruanos.

Ser especialista en temas
relacionados en comercio
exterior, administracion,
marketing y logistica.
Contar con experiencia en
exportaciones hacia
Estados Unidos.

Que tengan minimo 5 afos
de experiencia laborando.

Asociaciones y/o
instituciones con experiencia
en productos agricolas en
especial frutos  exoticos,
mayor a 2 afios en
Callahuanca.

Que tengan  constante
participacion comercial en el
mercado local e
internacional.

Tipo de muestreo

No probabilistico intencional y
por rastreo.

No probabilistico intencional y
por rastreo.

Tamaino de la
muestra

v Cantidad muestral estimada:8

v" Cantidad muestral usada:8

v' Cantidad muestral estimada:5

v Cantidad muestral usada:4

Elaboracién Propia
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3.2.2. Instrumentacion
En la presente investigacion se empled entrevistas a profundidad como

instrumentos cualitativos.

Poblacion 1:

En primer lugar, se utiliz6 la entrevista a profundidad dirigida a
especialistas en el tema con el fin de obtener informacion valiosa para
enriquecer la presente investigacion. A partir de ello, se midieron los
siguientes puntos:

e Importancia del marketing mix para el desarrollo de empresas exportadoras
de frutos frescos — chirimoya fresca.

eNuevas propuestas de estrategias de marketing mix para la competitividad
en el ambito internacional.

e Beneficios de la aplicacidén de nuevas estrategias de producto, precio, plaza
y promocién hacia el mercado estadounidense.

e Importancia del gobierno en la actividad exportadora.

Poblacion 2:

Con respecto a la poblacion conformada por las asociaciones e
instituciones de Callahuanca que forman parte de la muestra elegida, se
utilizé la entrevista a profundidad que sirvié para recolectar las opiniones y
experiencias de los entrevistados con el fin de tener la mayor cantidad de
informacion relevante de acuerdo a lo que requiera la investigacion y sirvid

para medir los siguientes aspectos:
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e Conocer cuanto tiempo tiene fundada la institucion, a qué se dedica, sus
objetivos y cémo contribuye con sus asociados en la produccién vy
comercializacion de la chirimoya.

e Saber a qué mercados comercializan la chirimoya.

e Determinar si conocen cuales son los beneficios del marketing mix.

eConocer si emplean estrategias del marketing mix, saber cudles son las
mas utilizadas.

eConocer si tienen alianzas estratégicas con otras instituciones, hace qué
tiempo y en qué lugar.

eConocer qué variedad de chirimoya producen, cudl(es) tienen mayor
demanda en el mercado local e internacional.

eDeterminar cuales son los principales inconvenientes para la
comercializacion de la chirimoya hacia el mercado extranjero de los

Estados Unidos.

3.2.3. Procedimiento
La presente investigacion se realizd ejecutando el siguiente procedimiento:

1. Entrevista a profundidad: Este instrumento se aplico a los especialistas en

el tema y también a las asociaciones e instituciones seleccionadas en
nuestra muestra. La estructura de dicho cuestionario conté con las
siguientes partes:
e Informacién general de los entrevistados y de la instituciébn que
representa.
e Los beneficios del marketing mix en el mercado nacional e internacional
para la comercializacion de sus productos.
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o Estrategias empleadas en el marketing mix asi como el empleo de

alianzas estratégicas.

Guia de la entrevista para especialistas en el tema:

e ;Cree usted que el marketing es importante en las empresas
exportadoras de productos agricolas? Ej: chirimoya

e Usted como especialista en el tema, ;Qué estrategias de marketing
recomendaria para impulsar la exportacién de chirimoya?

e ;Cudles son las estrategias de marketing que se estan utilizando
actualmente para impulsar nuestras exportaciones agrarias?

e ;Cual es la metodologia adecuada para la implementacion del marketing

en las empresas exportadoras de productos agricolas? Ej: Chirimoya.

1. Estrategias de producto

e ;Qué caracteristicas debe tener el producto para la exportacién? Ej.
Chirimoya.

e ;Cual es el plan de accién para introducir un nuevo producto al mercado
internacional? Ej. Chirimoya.

e ;Cuales son los atributos en consideracién para mejorar mi producto

frente a la competencia en el mercado objetivo?

2. Estrateqias de precio

e ;Qué tipo de estrategias de precio se utilizan actualmente para introducir
un producto a un mercado internacional? Ej. Chirimoya

e ;Cudles son las variables para medir la fijacion de precios en el mercado
objetivo?
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e ;Cbmo se debe reaccionar a los precios de la competencia?

3. Estrateqia de distribucién

e ;Cuales son los canales de distribucidn que se utilizan actualmente en la
exportacién de frutos frescos?
e ;Considera usted que las alianzas estratégicas son efectivas para

optimizar la cadena de distribucién? ;Por qué?

4. Estrategia de promocidén

e ;Cudles son las estrategias utilizadas para promocionar frutos frescos
como la chirimoya?

e ;Qué métodos se utilizan para asegurar la confianza del consumidor?

e ;Considera usted que las estrategias de promocién son importantes

para incrementar y optimizar las ventas?

Guia de la entrevista para asociaciones e instituciones relacionadas a la

produccion y comercializacion de la chirimoya:

e ;COmo se llama la institucidén y qué tiempo tiene fundada?

e ;Qué objetivos tiene la institucion? ; Cémo contribuye con sus asociados
en la produccién y comercializacion de la chirimoya?

e ;A qué mercados comercializan la chirimoya?

e ;Conocen cudles son los beneficios del marketing mix? ;Qué
estrategias del marketing mix emplean?

e ;Cuentan con alianzas estratégicas? ¢Con quiénes, en dénde y en qué

mercados?

58



¢ Qué variedad de chirimoya producen? ;cuales son las que mayor
demanda tienen en el mercado local y externo?

¢, Cudles son los principales inconvenientes para la comercializacion de
la chirimoya hacia el mercado de los Estados Unidos?

¢ Cuenta con alianzas estratégicas? ¢ Cémo funciona?

¢ Qué instituciones apoyan la produccion de la chirimoya?
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1. Resultados de la investigacion

En este capitulo se presenta el andlisis de los resultados que se obtuvo
luego del trabajo de campo, donde se realiz6 diferentes entrevistas a
profundidad, con el objetivo de conocer y comprender cuales son los
beneficios del marketing mix en la exportacién de Chirimoya fresca en el

mercado de Los Angeles — Estados Unidos.

A partir del disefno cualitativo exploratorio utilizado en esta investigacion,
se aplicaron entrevistas a profundidad que permitieron obtener informacién
relevante con respecto a las opiniones de los especialistas en el tema, asi
como también conocer el manejo interno y actual del marketing en los

productores y comercializadores de chirimoya fresca y/o annonas.

En primer lugar, se dara a conocer que durante el trabajo de campo
realizado desde Enero a Junio del 2017, se procedié a las entrevistas a
profundidad a los especialistas en el tema a fin de obtener su opinién y
apreciacion sobre los beneficios del marketing mix en la exportaciéon de

chirimoya.

En segundo lugar se entrevisté al presidente del comité de productores
agrarios de Callahuanca, al secretario general, algunos representantes
agricultores de la zona y a la administradora encargada del vivero municipal

de Callahuanca.
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Los criterios que se tuvieron en consideracion para realizar las entrevistas
fueron los siguientes:
e Implementacion de estrategias de marketing para la exportacion de
chirimoya fresca al mercado de Los Angeles, Estados Unidos.
e Estrategias de producto: mejora de producto, innovacion y calidad.
o Estrategias de precio: competencia y penetracion de mercados.
o Estrategias de plaza: canales de distribucién y alianzas estratégicas.
o Estrategias de promocion: incremento de ventas, ampliacion del mercado,

captacion de nuevos clientes.

De acuerdo a lo expresado anteriormente se discuten los resultados
para el objetivo general, asimismo se busca alcanzar cada uno de los
objetivos especificos propuestos en la primera parte de la investigacion, los
cuales tienen como finalidad conocer y comprender cudles son los beneficios
de la implementacién de las estrategias de marketing mix en la exportacién de

chirimoya fresca hacia el mercado de Los Angeles — Estados Unidos.

e Conocer y comprender como se beneficia la exportacion de
Chirimoya fresca en el mercado de Los Angeles — Estados Unidos

mediante la implementacion de estrategias de marketing.

A partir del analisis de todas las entrevistas realizadas a especialistas en
el tema, se determind que la mayoria de participantes coincide que el
desarrollo de las estrategias de producto, precio, plaza y promociéon como

parte del plan de marketing, son esenciales para beneficiar la exportacién de
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chirimoya como fruto fresco. Asimismo, es importante resaltar que la
articulacion de estos cuatro elementos representa un proceso de adaptacion
continuo que las empresas deben enfrentar para diversificar las opciones de

crecimiento y ser mas competitivas en el mercado internacional.

De igual manera, los representantes de la asociacidén de agricultores y del
vivero municipal de la zona de Callahuanca, consideraron fundamental
conocer los beneficios del marketing mix, sin embargo, aun no cuentan con
conocimientos en areas como marketing y comercio exterior. Se tiene un
escaso manejo de informacidn de estrategias y uso de esta herramienta como

parte de su plan de accién.

Recientemente, la asociacion de agricultores de Callahuanca viene
trabajando en conjunto con la organizacién Caritas del Peru desarrollando el
“Proyecto competitividad Callahuanca”, el cual consiste en capacitaciones a
los agricultores de la zona para plantear acciones de mejora continua en
procesos de produccidn agricola, procesos logisticos y de promocién lo que

podria otorgar mayor competitividad en el mercado local e internacional.

Los especialistas en el tema, asi como los representantes de la
asociaciéon de agricultores y del vivero municipal de la zona de Callahuanca,
coincidieron que la principal estrategia de marketing para ingresar a un nuevo
mercado es la calidad del producto dando énfasis en la uniformidad —

homogeneidad del fruto.
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Otra estrategia importante que se obtuvo es la creaciébn de alianzas
estratégicas en toda la cadena de distribucidn, desde los agricultores hasta el
punto de venta en el mercado objetivo. Por otro lado, también indicaron que la
chirimoya fresca tiene gran potencial si se logra superar todas las barreras

que limitan la comercializacion hacia el exterior.

e Determinar y explicar la importancia de la implementacion de la
estrategia de producto en la exportacion de Chirimoya hacia el

mercado de Los Angeles — Estados Unidos.

En base al andlisis de las entrevistas que se realizaron a especialistas en
el tema, la mayoria coincidié que la importancia de la implementacién de la

estrategia de producto esta basada en las siguientes variables:

ESTRATEGIA
. DE PRODUCTO

Calidad Homogeneidad

Marca

Innovacién

L J
Tecnologia

Grafico 6 Principales variables de la estrategia de producto
Elaboracion propia en base a entrevistas realizadas

De acuerdo a lo mencionado por Daniel Anteparra, especialista de
PROMPERU, para ser mas competitivos y mantenerse en un mercado
potencial se necesita adquirir tecnologia acorde a las necesidades del

consumidor, ya que actualmente los consumidores exigen a las empresas

63



productos de alta calidad. Todos los procesos que conciernen a obtener un
producto final deben cumplir los requisitos necesarios teniendo en cuenta las
Buenas Practicas Agricolas. Por ello, la tecnologia que se utiliza en cada
proceso es muy importante y debe mantenerse a la vanguardia frente a los

constantes cambios que se puedan dar en el tiempo.

Una buena estrategia de producto va de la mano con los beneficios y
bondades que genera el producto hacia los consumidores y qué puede
aportar — innovar frente a la competencia, menciona Hernani Larrea, Director
de la carrera de Agronegocios en la Universidad Peruana de Ciencias

Aplicadas (UPC).

Segun el Ing. Agrénomo Manuel Ciglefnas del Instituto de Innovacion
Agraria (INIA) para lograr la exportacion de chirimoya con estdndares de
calidad adecuados es necesario que las empresas productoras y
comercializadoras de dicho fruto cumplan con caracteristicas indispensables
como son el calibre de la fruta que debe ser entre 350 y 600 gramos. Otra
caracteristica que exigen los consumidores internacionales es que el indice
de semillas que contenga cada fruto sea bajo, manteniendo la forma

acorazonada original.

Dentro del plan de accidon la construccion de la marca es fundamental
para realizar una buena estrategia de producto. Hoy en dia las empresas
exportadoras de frutos frescos han dejado de lado su importancia y se han

focalizado en temas netamente monetarios a corto plazo.
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Por ello, para ser sostenible en el mercado internacional se debe tener en
consideracion utilizar la marca como un elemento de comunicacion directo al
cliente dentro de una estrategia de producto, menciona Omar Chavesta,

gerente especialista en marketing en BDO Consulting Pera.

Para Carlos Calderdn, especialista en marketing, un factor de éxito para
impulsar la exportacion de chirimoya es la homogeneidad del fruto. Es
importante contar con frutos visiblemente atractivos para satisfacer la
experiencia de compra de los consumidores y que tengan la seguridad de

adquirir un producto saludable y de calidad.

Contrastando la opinidén de los especialistas en el tema con la realidad de
la produccidn de chirimoya fresca de la zona de Callahuanca se pudo obtener

la siguiente informacion:

Cesar Rueda, presidente de la asociacibn de agricultores de
Callahuanca, menciona que la chirimoya que mas se produce es la de
variedad Cumbe pero aun no cuentan con la tecnologia suficiente para poder
producir un fruto con las caracteristicas requeridas en el mercado

internacional.

Asimismo, Carlos Cuellar, representante de agricultores de chirimoya de
Callahuanca, indicé que no tenian conocimiento sobre la estandarizacién del
fruto en cuanto al tamano y peso necesarios para la exportacion. Ademas, la

capacidad para atender la demanda del mercado internacional es insuficiente,
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sin embargo pueden abastecer al mercado interno de forma constante segun

la estacionalidad del fruto.

Segun Delia Tolentino, administradora del vivero Municipal de
Callahuanca, actualmente el método de cultivo es 100% natural y el &rbol
puede dar frutos de diferentes calibres, reafirmando que la asociaciéon de
agricultores aun no se encuentra preparada para competir en el mercado

exterior.

Ante esta informacidén recogida por los especialistas en el tema y los
representantes de la asociacién de agricultores y del vivero municipal de la
zona de Callahuanca, se puede concluir que la estrategia de producto debe

enfocarse en los siguientes criterios:

* Forma-tamafio- peso Uniformidad-
¢ Calidad Homogeneidad del

¢ Sabor-Aroma producto

Mediante la estandarizacion de este fruto por parte de los
productores se tendra una mejor aceptacion por parte de

los consumidores

Gréfico 7 Enfoque de la estrategia de producto
Elaboracién propia sobre la base de entrevistas realizadas
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o Determinar y explicar la importancia de la implementaciéon de la
estrategia de precio en la exportacion de Chirimoya hacia el mercado

de Los Angeles - Estados Unidos.

La mayoria de especialistas considerd que la estructura de costos y
gastos y la estacionalidad son factores importantes para trazar el punto de
partida en la fijacion del precio de un producto, tomando en cuenta la mayor
cantidad de variables posibles dentro y fuera de la empresa para poder tener

una mejor proyeccion de los factores que influyen en el precio de un producto.

En el caso de la exportacion de un nuevo producto al mercado
internacional se toma en cuenta ademas de las variables los beneficios

medibles a corto, mediano y largo plazo.

Para algunos especialistas como Hernani Larrea, una buena estrategia es
ingresar al mercado objetivo con precios relativamente bajos en comparacion

con los productos espejo.

Para PROMPERU, la estacionalidad del producto influye en la politica de
fijacién de precios en el mercado internacional. Esto conlleva a que nuestros
exportadores puedan tener una ventaja competitiva sobre el control de precios

en el mercado objetivo y tenga mas oportunidades de expansion.

De igual manera, para Carlos Calderdn es importante realizar un analisis
del mercado objetivo para poder identificar la viabilidad de una buena

estrategia de precios. Por ello, menciona que se deberia tomar en cuenta la
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tendencia de precios que existe en el mercado al cual nos estamos dirigiendo
evaluando los precios de la competencia del mismo producto o similares. Este
analisis nos da una mejor visién de cual es la posible estrategia que se podria

utilizar para poder llegar al cliente con un buen y mejor precio.

Estructura de costos y |:> Base para la fijacion de precios.
gastos

Andlisis de mercado Identificar precios de la competencia.
objetivo

Estacionalidad |:> Ventajas comparativas frente a otros
paises.

Grafico 8 Factores que influyen en la estrategia de precio

Elaboracién propia en base a entrevistas realizadas

También es esencial tener en consideracion la participacién del Gobierno
para poder acceder a mejores beneficios de intercambio internacional. Estos
beneficios se ven reflejados mediante los acuerdos comerciales que se tienen
actualmente con el mercado objetivo — Los Angeles, Estados Unidos. Como
resultado de estos acuerdos se podran generar mejores precios frente a la
competencia teniendo menor margen de impuestos y mayor margen de

utilidad, indica el especialista William Daga.

Por otro lado, tomando en cuenta la informacion obtenida luego de aplicar
las entrevistas a profundidad a la segunda poblacion, conformada por la
asociacién de agricultores y vivero municipal de Callahuanca, se obtuvo datos

importantes sobre como se maneja la gestion de precio en la zona.
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El secretario general de la asociacion de productores de Callahuanca,
Guillermo Mendieta, comenta que aun tienen poca informacién con respecto a
coémo decidir el precio de venta, pues so6lo se orientan al precio del mercado

local.

Segun Claudio Cuellar, representante agricultor de Callahuanca, existen
diversos factores que inciden en la fijacion del precio. Uno de los principales
esta basado en el poder de negociacion que tienen los mayoristas sobre los
productores, siendo muchas veces el precio final el que impone el mayorista
debido a que ellos representan su unico canal de venta. Otro factor
considerado es el tiempo de maduracién en el que se encuentre el fruto,
siendo una determinante para proponer un mejor precio al mercado objetivo.
Mientras mas maduro esté el fruto, el precio ser4d menor y la capacidad del

productor de negociar un buen precio disminuye.

De igual manera, una desventaja que mantiene la zona de Callahuanca
son los fendbmenos climéaticos que afectan a la produccion agricola, como
ocurrié el dltimo afno con el fendmeno del nifo perdiendo la totalidad de la
cosecha. Siendo éste un factor que afecta a la variacién de precio que se
pueda considerar en su momento. De acuerdo a lo mencionado
anteriormente, el factor precio para la zona de Callahuanca es muy volatil,
disminuyendo asi el poder de negociacién y competitividad que puedan tener

los agricultores, menciona Delia Tolentino.
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A su vez, la asociacion de agricultores de Callahuanca y la organizacién
Céritas del Peru saben que trabajando juntos pueden lograr establecer
estrategias a mediano y largo plazo que vayan acorde a las necesidades del
cliente, definiendo precios de acuerdo al analisis detallado de los beneficios

del producto en este caso la chirimoya.

e Conocer y comprender la importancia de la implementacion de la
estrategia de plaza en la exportacion de Chirimoya hacia el mercado

de Los Angeles — Estados Unidos.

De acuerdo a las entrevistas realizadas a los especialistas en el tema, se
pudo concluir que actualmente el manejo de la distribucion fisica nacional e
internacional que manejan los productos agricolas en nuestro pais aun es
muy deficiente. Todavia no se han desarrollado las directrices correctas para
poder ser mas eficientes y competitivos con respecto a los demas paises

exportadores de productos similares como la chirimoya.

Para Jorge Llosa especialista en exportaciones de PROMPERU, aln
existe un déficit en el manejo de la logistica agraria. Menciona que todavia no
se cuenta con la infraestructura necesaria para poder optimizar todos los
procesos, desde el productor hasta el consumidor final. Asimismo, la
tecnologia a utilizar es escasa y no hay una visién para poder acceder a estos
cambios tecnolégicos. Hay que considerar que un producto como la chirimoya
debe tener una cadena de frio impecable por lo sensible que es en cuanto a

su tiempo de perecibilidad, otro factor importante a considerar.
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Segun Hernani Larrea, las empresas involucradas en el rubro de las
exportaciones deben ser conscientes de que se tiene que realizar un analisis,
de acuerdo a sus necesidades, para poder desarrollar de manera déptima
todos los procesos logisticos. Este analisis va a permitir identificar las
principales debilidades dentro de la cadena logistica y asi se podran tomar las
acciones correspondientes proponiendo crear oportunidades de mejora. A su
vez, para el especialista el gobierno aun no se involucra del todo en brindar
facilidades a las empresas que se encuentran en este rubro. Existen
demasiadas limitantes que dificultan el crecimiento de las actividades
exportadoras en el pais, como por ejemplo la excesiva centralizacion de

procesos en la capital, minimizando la capacidad de las demas regiones.

® Evaluar la - * Desarrollar un

sitaucion del s Déntrs de'la mejor
mercado de cadena esquema de
destino logistica distribucién

Analisis previ

Grafico 9 Andlisis de la cadena logistica
Elaboracion propia en base a entrevistas realizadas

Otro punto importante a resaltar, segun Daniel Anteparra especialista de
PROMPERU, es que seria recomendable la creacién de oficinas comerciales
en el pais de destino para poder monitorear todos los procesos de la cadena
logistica. A su vez, se podra tomar mejores decisiones en la soluciéon de

posibles problemas que puedan ocurrir durante el proceso.

71



Las alianzas estratégicas son un punto indispensable en la agro
exportacién. Segun Carlos Calderén especialista en marketing, las empresas
0 asociaciones productoras no cuentan con el conocimiento y las
herramientas necesarias para el manejo de tramites aduaneros, transporte,
etc., y necesitan complementar estos procesos con empresas especializadas
en el rubro. De esta manera, se mejoran los procesos en el manejo integral de
la cadena de exportacion y se optimizan los costos en las demas actividades

involucradas.

Desde otro punto de vista, para Omar Chavesta el mejoramiento de la
distribucién fisica internacional se debe dar con alianzas estratégicas que
permitan crear un lazo enriquecedor para brindar un servicio de excelencia,
minimizando tiempos en tramites documentarios, transporte local e

internacional, logrando una cadena logistica impecable.
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Servicio de
excelencia

Reducir de Sistema de
costos transporte

Complementar Alianzas Mejora de
procesos estratégicas tiempos

Gréfico 10 Ventajas - Alianzas estratégicas
Elaboracién propia en base a entrevistas realizadas
Desde la otra perspectiva, se tomard en cuenta el analisis de la
informacion brindada por la asociacion de agricultores y el vivero municipal de
Callahuanca para comprender la realidad de la zona en cuanto a la variable

plaza.

En primer lugar, Cesar Rueda, presidente de la asociacién de agricultores
de Callahuanca, menciona que la comercializacién de chirimoya se limita sélo
al mercado nacional, siendo Lima la zona donde se envia la mayor cantidad
de mercaderia. También menciona que los procesos logisticos son parte
importante de las limitaciones que afrontan diariamente. Aun no cuentan con
la infraestructura y tecnologia necesaria para poder desarrollar planes de
accién 6ptimos, lo que conlleva muchas veces a no cumplir con los tiempos

requeridos en la cadena de distribucién de la chirimoya.

Segun Guillermo Mendieta, secretario general de la asociacién de agricultores
de Callahuanca, en la actualidad la mayoria de agricultores de la zona,

mantienen alianzas estratégicas unicamente con los “mayoristas”, quienes se
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encargan de comprar la chirimoya como fruto fresco a cada agricultor de
manera individual, siendo este el punto de partida de la cadena de distribucion

hasta llegar al consumidor final.

En palabras de Claudio Cuellar Quispe, representante agricultor de
Chirimoya nos dice lo siguiente con respecto al “Proyecto competitividad
Callahuanca” promovido por la organizacion Caritas del Peru: “Para nosotros
este cambio significa desligarnos del canal de distribucién actual, que consiste
en Productor-Mayorista-Minorista donde nuestro margen de ganancia es bajo.
Con esta nueva propuesta tendriamos la oportunidad de hacer nosotros una
empresa donde mejoraremos nuestros procesos desde la primera etapa de
produccién hasta llegar al consumidor de una manera mas directa y efectiva,

teniendo mayores ingresos y mas desarrollo”.

e Conocer y determinar la importancia de la implementacion de la
estrategia de promocion en la exportacion de Chirimoya hacia el

mercado de Los Angeles — Estados Unidos.

Segun los especialistas en el tema las empresas productoras vy
comercializadoras de chirimoya fresca aun no cuentan con herramientas
sélidas para poder promocionar su producto. La idea principal es posicionar a
la chirimoya como fruta fresca en la mente del consumidor. Se sabe que se
tienen todos los requisitos por los variados beneficios que tiene este producto
como fruta natural, sin embargo aun existe poco conocimiento de las

propiedades de la chirimoya en el consumidor Estadounidense.
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Segun el andlisis de los datos obtenidos en las entrevistas realizadas a
los especialistas en el tema, la promocion del producto es uno de los puntos
mas importantes para obtener el éxito como empresa y que sea sostenible en
el tiempo. Para ello se deberian de aplicar ciertas tacticas que ayudaran a ser

mas competitivos a nivel internacional, estas son:

Participacion en ferias
internacionales

Exhibiciones/Concursos

Difusion a través de canales de
comunicacion

Gréfico 11 Tacticas competitivas
Elaboracién propia en base a entrevistas realizadas

A partir de la implementacion de las tacticas que se mencionaron
anteriormente, las empresas involucradas en la exportacion de chirimoya

fresca tendrian como resultado:

ventas
ol Ny

Reconocimiento .
e

Posicionarse

Consolidarse

en la mente en el mercado
de consumidor objetivo
@

Grafico 12 Beneficios de estrategias de promocion
Elaboracion propia en base a entrevistas realizadas
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La participacion en ferias internacionales tiene amplios beneficios
menciona Jorge Masias especialista en Marketing. Uno de ellos es que da a
conocer los productos de forma mas rapida logrando obtener la mayor
cantidad de contactos y clientes posibles. También, constituye una vitrina
comercial dando a conocer, ademas del producto, sus ventajas econémicas y
la cultura del pais proveniente. La posibilidad de participar en una feria
internacional, como por ejemplo: Anaheim y Winter Fancy Food que se
realizan en el mercado objetivo de Los Angeles, brinda varias ventajas
competitivas como el conocimiento de la calidad del producto, el desarrollo de

relaciones de negocios, entre otros.

Otro punto que sefalaron los especialistas Llosa y Zevallos de
PROMPERU es que es muy importante realizar campafas de informacién de
la chirimoya. Estas campafnas deben estar orientadas a la degustacién del
producto, ya que ahora el consumidor esta a la expectativa de lo que pueda
mostrar este fruto. Cabe resaltar, que el consumidor estadounidense se esta
preocupando cada dia mas por su salud alimenticia dando énfasis a los
productos naturales con alto valor nutricional como son las frutas — chirimoya,
por ello la informacion que se brinde sobre el valor nutricional es sumamente

importante.
Al analizar la data de las entrevistas también se pudo deducir que existe

una tendencia de consumo que esté basada en factores relevantes que deben

ir de la mano con la promocién del producto como por ejemplo:
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Grafico 13 Factores involucrados en la promocién del
producto
Elaboracion propia en base a entrevistas realizadas
Si bien es cierto para la mayoria de empresas de este rubro se les hace
dificil acceder a la participacion de ferias internacionales por el alto costo de
inversidn que genera, existen otras formas de poder promocionar el producto

como lo es la difusidn a través de redes sociales o los distintos medios de

comunicacion, menciona el especialista Miguel Ciglenas.

Por su parte, Hernani Larrea destaca la importancia del uso de
herramientas que brindan diversos beneficios como el e-commerce. Estas
herramientas pueden ayudar a los exportadores de chirimoya a reducir sus
costos, atraer mas clientes y fidelizar a los existentes, mayor alcance al
publico objetivo, entre otros. Por ello, resalta las multiples alternativas que

puedan tener las empresas para poder desarrollar su plan de promocién.

Por otro lado, de acuerdo a la estacionalidad de la produccion de
chirimoya, nuestro pais debe aprovechar en maximizar la promocion en todos
sus niveles. Actualmente, somos unos de los principales paises productores

de chirimoya en Sudamérica y podriamos lograr abastecer la demanda
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insatisfecha que dejan los demas paises que exportan chirimoya hacia
Estados Unidos como lo comenta el Ing. Wililam Daga del Instituto de

Innovacion Agraria (INIA).

Para los agricultores de la zona de Callahuanca, la estrategia de
promocion no es un factor predominante para obtener beneficios en la venta
de su producto. Al no contar con informacidn y tener escasos conocimientos
en temas como marketing, limitan la posibilidad de poder crecer y

desarrollarse como asociacion de productores de chirimoya.

Segun Cesar Rueda, presidente de la asociacién de agricultores de
Callahuanca, una de las vitrinas que tienen para dar a conocer su producto es
la feria “Festival de la chirimoya” que se realiza una vez al afio en el mes de
Abril, donde los productores locales dan a conocer el potencial de la zona en
el cultivo de chirimoya fresca. Sin embargo, la realidad de esta feria
representa mas una costumbre que una estrategia para promocionar y/o
incentivar la atraccion de nuevos clientes. La difusion de campanas
promocionales de chirimoya aun es escasa desde la zona de Callahuanca.
Por ello, el impacto que pueda generar hacia posibles inversionistas es

minimo en comparacion a otros productos.

Segun la informacion recopilada de la asociacion de agricultores y vivero
municipal de Callahuanca, nos indican que no cuentan con ningun tipo de
apoyo por parte del gobierno para promocionar la chirimoya. Cuentan que en

ocasiones anteriores, empresas privadas y entidades publicas se han

78



acercado a la zona prometiendo asegurar proyectos que desarrollen sus

actividades pero lamentablemente nunca hubo acciones reales sobre ello.

Es importante mencionar que el apoyo del Gobierno cumple un papel
fundamental para el desarrollo de la produccidn y exportacion de este fruto.
Mediante PROMPERU y MINCETUR se han estado realizando proyectos de
promocion de productos bandera, los cuales han sido beneficiosos para
promover su comercializacion, sin embargo, aun existe muy pocas acciones
de promocion con respecto a los demas productos agricolas como por

ejemplo la chirimoya.

Concluyendo en base a las entrevistas realizadas, aun existe un escaso
manejo de informacion comercial entre los productores, exportadores y las
diferentes entidades nacionales que apoyan la promocién de nuestros
productos. Por ello, todavia no se logra una compenetracion para evolucionar
comercialmente frente a los constantes cambios que se puedan dar en el

mercado mundial.
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CAPITULO V. DISCUSION DE RESULTADOS

Para llegar a los resultados obtenidos de esta investigacion, se tomé en
cuenta la informacién obtenida de las entrevistas a profundidad de los
especialistas en el tema, asi como de la asociacién de agricultores y el vivero
municipal de Callahuanca. Estos resultados van de acuerdo a la aplicacion del

disefno exploratorio cualitativo.

Los resultados obtenidos en la presente investigacidn demostraron los
beneficios de la implementacién de estrategias de marketing mix en la
exportacién de chirimoya fresca hacia el mercado de Los Angeles — Estados
Unidos. A su vez, se determind que estas estrategias, bien desarrolladas,
pueden generar ventajas competitivas a nivel internacional logrando realizar
una gestiébn comercial de manera eficiente y eficaz en beneficio de las

necesidades de los clientes.

Dentro de las limitaciones que se tuvo en el desarrollo del presente trabajo
de investigacibn se pueden resaltar las mas importantes: accesibilidad a
empresas productoras y comercializadoras, horarios para realizar las
entrevistas a ambas poblaciones y el traslado desde Lima hacia la zona de

Callahuanca.

En primer lugar, se tuvo el acceso denegado por parte de las empresas
productoras y comercializadoras. En las primeras visitas a las empresas
mencionadas en el capitulo Il del presente trabajo, no se pudo concretar las

entrevistas debido a la falta de confianza, inseguridad y estricta reserva en la
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que realizan sus actividades. A pesar de tratar de conversar con el
administrador o encargado y explicarle el motivo de mi visita, la respuesta
siguié siendo negativa ya que no estan autorizados a brindar ese tipo de

informacion a terceros de acuerdo a sus politicas internas.

Otra de las limitantes fue acceder a los horarios de los especialistas en el
tema, ya que en muchos de los casos su unico tiempo disponible para realizar
la entrevista era muy corto, limitando asi el tiempo para poder recopilar la
mayor cantidad de informacién posible. Esta limitante también se dio para
realizar las entrevistas a la asociacion de agricultores y vivero municipal de
Callahuanca, porque los horarios que manejaban para atender su produccién
no eran fijos, por lo cual era complicado acceder a una entrevista. A esto se
suma que también mantenian un nivel de desconfianza alto con respecto al
investigador, lo que dificultaba a agendar una fecha fija para la entrevista. En
varias ocasiones no se tuvo éxito en realizar la entrevista pactada debido a

factores netamente del entrevistado.

Por ultimo, se tuvo como limitante el traslado desde Lima hacia la zona de
Callahuanca, debido a que el punto de conexién hacia esa zona es desde el
distrito de Lurigancho-Chosica y el unico medio de transporte publico para
llegar tiene horarios establecidos cada tres horas. Ademas, no es conveniente
ni seguro utilizar transporte privado ya que la carretera no se encuentra en

condiciones éptimas para conductores que no conozcan la ruta.
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Es importante resaltar que la presente investigacion se ha desarrollado en
base a conocimientos de especialistas en el tema y de personas y/o
asociaciones que estén involucradas en la produccion y comercializacién de
chirimoya fresca. La informacion que se ha podido recopilar demuestra que la

teoria del marketing y la produccion agricola aun se mantienen distantes.

Cabe mencionar que no se ha encontrado investigaciones previas en
relacion al marketing aplicado a productos como la chirimoya. Con esta
investigacidn se busca enlazar los conceptos de la teoria para ser aplicados a
la practica y poder contribuir con el desarrollo de la chirimoya y a su vez del
sector agricola. Asimismo, busca que las empresas vean al marketing como

una herramienta util en la estructura de su negocio.

A lo largo de la investigacion, se pudo determinar que la mayoria de
entrevistados coincidieron en muchos aspectos de los beneficios de la
implementacion de estrategias de marketing y 4P’s como un cambio necesario
y positivo que se debe dar en las empresas de este rubro. Sin embargo, por la
falta de conocimiento, politicas empresariales cerradas, resistencia al cambio,
entre otros factores, se ha generado una brecha de competitividad en el

mercado internacional.
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Tabla 11 Discusiéon de resultados

- Teorias
Tematica s . Resultados .
general administrativas Obtenidos Observaciones
aplicables
Conocer y Gestion de andlisis Es esencial para La implementacién de las
comprender permanente de las incrementar la estrategias de marketing

cuales son los
beneficios de
implementar el
marketing mix
en la
exportacién de
chirimoya fresca
en el mercado
de Los Angeles -
Estados Unidos.

necesidades del
mercado objetivo.
Planificacién de
objetivos a corto,
mediano y largo plazo.

comercializacion y
exportacién de
chirimoya. La
articulacion de estas
estrategias (4Ps)
requiere de un proceso
de adaptacion continuo
para generar ventajas
competitivas.

va a depender de cada
empresa de acuerdo a
sus objetivos y
necesidades.

Tematicas
especificas

Determinar y
explicar la
importancia de
la
implementacion
de la estrategia
de producto en
la exportacion
de Chirimoya
hacia el
mercado de Los
Angeles —
Estados Unidos.

Satisfacer las
necesidades o deseos
especificos y
posicionarse en la
mente del consumidor,
resaltando la
innovacién y valor
agregado.

Consolidar estrategias
de producto que
integren los conceptos
de: tecnologia,
innovacion, marca,
calidad y
homogeneidad, para
asi poder tener un
producto que sea
competitivo a nivel
internacional y pueda
satisfacer la demanda.

La falta de inversion por
parte de los sectores
publicos y privados nos
hace vulnerables a la
pérdida de mercados
potenciales debido a que
no cumplimos con los
estandares de calidad del
mercado internacional.

Determinar y
explicar la
importancia de
la
implementacion
de la estrategia
de precio en la
exportacion de
Chirimoya hacia
el mercado de
Los Angeles —
Estados Unidos.

Objetivos trazados por
la empresa para
generar rentabilidad y
a su vez considerar el
ritmo del mercado y la
competencia para
poder tomar una
decisidn exitosa.

Desarrollo de politicas
de fijaciéon de precios
considerando las
variables: estructura
de costos y gastos,
analisis de mercado
objetivo,
estacionalidad y
acuerdos comerciales

Poner mas énfasis en el
analisis del mercado
actual, teniendo en
cuenta los precios de
productos similares y
obtener ventajas
comparativas frente a la
competencia.
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Conocery
comprender la
importancia de
la
implementacion
de la estrategia
de plaza en la

Posicionar de una
manera mas eficiente
el producto al alcance
del consumidor con la
finalidad de que éste
tenga mayores
oportunidades de

Desarrollar las
directrices correctas
para poder ser mas
eficientes y
competitivos. Aln la
cadena logistica
muestra muchas

El concepto de alianzas
estratégicas aun no se ve
reflejado en las
empresas
productoras/exportadoras
de este fruto. Lo que
dificulta un buen

exportacion de | comprarlo. deficiencias por falta desarrollo del sistema
Chirimoya hacia de alianzas logistico.
el mercado de estratégicas, inversion
Los Angeles — en tecnologia,
Estados Unidos. infraestructura y
desarrollo de nuevos
canales de
distribucion.
Conocery Influir en el Implementar un Es importante seguir

determinar la
importancia de
la
implementacion
de la estrategia
de promocion en
la exportacion
de Chirimoya
hacia el
mercado de Los
Angeles —
Estados Unidos.

comportamiento y las
actitudes del mercado
potencial, recordando
la existencia del
producto y sus
ventajas a los clientes
con el fin de generar
preferencia frente a
productos similares de
la competencia.

sistema de promocién
que permita posicionar
el producto en el
mercado internacional
mediante el uso de
herramientas como el
e-commerce para
potenciar su
reconocimiento.

desarrollando programas
de promocién con la
participacion del
Gobierno y las empresas
privadas.

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo al contraste que se hizo de la teoria con los resultados
obtenidos de las entrevistas a especialistas en el tema y a la asociacion de
agricultores y vivero municipal de Callahuanca se puede determinar que
existen muchas estrategias del marketing mix que pueden ser utilizadas para
beneficiar la comercializacion y exportaciéon de chirimoya hacia el mercado
objetivo. Si bien es cierto, la teoria de estrategias de marketing mix es
sumamente compleja, también es importante resaltar que la aplicacion de estos

conceptos va a depender de las necesidades particulares de cada empresa y

en la etapa en la que se encuentren.
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CONCLUSIONES

1. De acuerdo a los resultados obtenidos en esta investigacion se identific los
beneficios de la aplicacion de estrategias de marketing mix para impulsar la
exportacién de chirimoya hacia el mercado de Los Angeles — Estados
Unidos. El uso de dichas estrategias permitira tener un mejor analisis de la
estructura interna de la empresa y del entorno en el que se encuentra,
generando mayores ventajas competitivas y mejores oportunidades de
desarrollo.

2. La implementacion de la estrategia de producto mediante la articulacién de
las variables: tecnologia, innovacién, marca, calidad y homogeneidad va a
permitir mejorar el producto para satisfacer de manera efectiva las
necesidades del consumidor en el mercado objetivo.

3. Para implantar una efectiva estrategia de precios no sélo se debe considerar
el analisis de la estructura de costos, sino también otros factores como el
estudio del mercado objetivo dando énfasis a la competencia, la
estacionalidad del fruto como ventaja comparativa frente a los demas
exportadores y el aprovechamiento de los acuerdos comerciales que se
tiene con el mercado de Estados Unidos.

4. La estrategia de plaza o distribucion mediante alianzas estratégicas en la
cadena logistica permite llegar al consumidor final de una manera eficiente y
eficaz. De este modo, se podra optimizar los costos de las actividades
involucradas y se podra obtener un mejor desarrollo de los procesos en la
cadena de exportacion de chirimoya fresca hacia el mercado de Los Angeles

— Estados Unidos.
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5. La implementacion del e-commerce y la difusion mediante redes sociales
son las herramientas mas resaltantes en el uso de estrategias de promocion
para lograr el reconocimiento del producto de una forma més efectiva y

posicionarse en la mente del consumidor estadounidense.

Por lo tanto se concluye que los beneficios de implementar el marketing mix

se resumen en la siguiente tabla:

Tabla 12 Beneficios de la implementacion de estrategias de marketing mix

Variables Estrategia Beneficios

Incremento de ventas -
Competitividad - Penetracién de
nuevos mercados — Posicionamiento.

Marketing | Articulacion de las variables
mix del marketing mix 4 P's

Estandarizacion del producto | Producto homogéneo de acuerdo a
orientado a mejorar la calidad | los estandares de calidad requeridos

Producto | mediante el uso de en el mercado exterior.
herramientas como la Aumento de posibilidades de
tecnologia e innovacion. exportacion.

Analisis del micro y macro
entorno de la empresa para
una 6ptima fijacién de
precios.

Precios competitivos en el mercado
local e internacional - Mantener la
rentabilidad.

Precio

Desarrollar alianzas

Plaza estratégicas en la cadena de Optimizacién de procesos logisticos y

reduccion de costos operativos.

distribucién.
Mayor efectividad en la captacion de
. . _ | Implementacion del e- nuevos clientes. Ingreso a nuevos
Promocion | P 9 .
commerce mercados. Aumento en los niveles de

ventas
Elaboracion propia en base a entrevistas realizadas

Es importante mencionar que los beneficios mostrados son los que se
identificaron de acuerdo a las entrevistas realizadas. Cabe resaltar que con la
implementaciéon de las estrategias del marketing mix se pueden obtener

multiples beneficios, ademas de los mencionados en la tabla lineas arriba.
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RECOMENDACIONES

. Se deberia fomentar espacios de discusidbn sobre la importancia de
implementar las estrategias de marketing para la exportacion de chirimoya
en Callahuanca y demas zonas productoras a nivel nacional para que se

pueda aprovechar los beneficios de la utilizacién del marketing mix.

. Las empresas que deseen incursionar en la exportacién de chirimoya y otros
frutos exdticos deben incluir la implementacion de estrategias de marketing
mix en su estructura comercial para ser mas competitivos a nivel nacional e

internacional.

. Asignar recursos y politicas de apoyo al sector agrario y exportador para
mejorar el desarrollo de la implementacién de la propuesta de esta

investigacion.

. Involucrar a las entidades educativas en fomentar la investigacion de este

tipo de productos a fin de que se pueda obtener mayor informacion.

. Realizar una futura investigacion cuantitativa a fin de poder enriquecer mas
la investigacion propuesta y obtener mejores resultados para el desarrollo de

la exportacion de chirimoya.
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ANEXOS

Guia de la entrevista a profundidad

“Estrategias de marketing para beneficiar la exportacién de Chirimoya fresca

hacia el mercado de Los Angeles — Estados Unidos”

1. Marketing

¢Cree usted que el marketing es importante en las empresas
exportadoras de productos agricolas? Ej: chirimoya

Usted como especialista en el tema, ;Qué estrategias de marketing
recomendaria para impulsar la exportaciéon de chirimoya?

¢Cudles son las estrategias de marketing que se estan utilizando
actualmente para impulsar nuestras exportaciones agrarias?

¢(Cual es la metodologia adecuada para la implementacion del
marketing en las empresas exportadoras de productos agricolas? Ej:

Chirimoya

2. Estrategias de producto

¢ Qué caracteristicas debe tener el producto para la exportacion? Ej.
Chirimoya

¢, Cudl es el plan de accién para introducir un nuevo producto al
mercado internacional? Ej. Chirimoya

¢ Cudles son los atributos en consideracién para mejorar mi producto
frente a la competencia en el mercado objetivo?

¢, Cémo se deberia envasar el producto?

3. Estrateqgias de precio
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e ;Qué tipo de estrategias de precio se utilizan actualmente para
introducir un producto a un mercado internacional? Ej. Chirimoya
e ;Cuales son las variables para medir la fijacion de precios en el

mercado objetivo?

e ;CoOmo se debe reaccionar a los precios de la competencia?

4. Estrategia de distribucién

e . Cuales son los canales de distribucién que se utilizan actualmente en
la exportacién de frutos frescos?

e ;Considera usted que las alianzas estratégicas son efectivas para
optimizar la cadena de distribucién? ¢ Por qué?

e ;Coémo se deberia distribuir la chirimoya en Los Angeles EEUU?

5. Estrateqgia de promocién

¢ Cudles son las estrategias utilizadas para promocionar frutos frescos
como la chirimoya?

e ;Qué métodos se utilizan para asegurar la confianza del consumidor?

e ;Coémo se promocionaria la chirimoya en Los Angeles EEUU?

e Considera usted que las estrategias de promocion son importantes

para incrementar y optimizar las ventas?

Entrevistas a especialistas
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Especialista

Jorge Llosa

William Daga

Manuel Ciguenas

Daniel Anteparra

Maketing

;Cree usted que el
marketing es importante
en las empresas
exportadoras de
productos agricolas?

Si, porque gracias al plan de
marketing podemos llegar a
cumplir los objetivos
planteados por la empresa.

Considero que el marketing

va de la mano con la
globalizacion que vivimos.
Nuestras empresas

exportadoras, agricultores y

demas que estan
involucrados en toda la
cadena, aln no han
implementado nuevas
estrategias para ser mas
competitivos. Se debe

fomentar la implementacion
del marketing.

Es importante contar con un
area de marketing y un plan
de marketing especifico para
cada mercado al que se
quiera acceder. De esta
manera se determinard el
mejor camino para cumplir
los objetivos.

En el mundo globalizado de
hoy es importante contar con
un area de marketing que se
encargue de optimizar la
relacién comercial entre los
exportadores. Con mayor
razobn si se ftrata de un
mercado internacional donde
existen mejores y mayores
oportunidades.

Usted como especialista

en el tema, ;Qué
estrategias de
marketing

recomendaria para

impulsar la exportacién
de chirimoya?

Primero  se deberia
concientizar y capacitar a los
pequefios productores para
que se enteren de lo que
pueden llegar a lograr y
tengan una visién macro del
mercado objetivo.

Para impulsar la exportacién
de chirimoya hay q reforzar
los canales de distribucion e
identificar una red de
contactos que permitan crear
una solida relacién comercial
con el pais a exportar.

La creacién de una marca
propia para darle mas solidez
al producto en el mercado
internacional.

Mi recomendacion es
asociarse con mas
productores y otras empresas
involucradas en la
distribucién fisica
internacional, para que de
esta manera se logre un
sistema sélido de promocion
y ventas.

¢ Cudles son las
estrategias de
marketing que se estan
utilizando  actualmente
para impulsar nuestras
exportaciones agrarias?

La participacion en ferias
internacionales es la
estrategia mas comun

utilizada actualmente.

Las ferias internacionales,
presencia de las empresas
exportadoras en internet.

Las estrategias de marketing
dependen de cada empresa y
los objetivos que quiera
cumplir. Pero en general las
estrategias estan orientadas
a captar mas clientes vy
aumentar las actividades
exportadoras.

Estrategia de ingreso a
nuevos mercados y de
penetracion




para la exportacion? E;j.
Chirimoya

tamario y forma adecuados y
por supuesto un buen
empaque Yy etiquetado

fruta para la exportacion.

forma tipica y que tengan
pocas semillas, que conserve
el sabor y el aroma.

La metodologia estd | Para implementar el
; Cual es la metodoloaia | La metodoloaia depende de Para implementar el | asociada a la estructura y la | marketing debemos
¢ 9 9 P marketing dentro de las | capacidad de cada empresa, | identificar las necesidades
adecuada para la | cada empresa, y hablando de empresas exportadoras se | no todos tienen los mismos | del consumidor final
implementacion del | modo general es primero P P o ' L o N y
; . o deben conocer las | objetivos ni estan dirigidos a | también las deficiencias en
marketing en las | realizar ~ un ~ analisis _del necesidades del mercado los mismos mercados. Por | los rocesos desde la
empresas exportadoras | mercado para poder plantear ! y . pro AT
de productos aaricolas? | acciones  especificas  de las tendencias de consumo | ello, el plan de marketing se | produccion, distribucion,
- prod 9 ’ ; P para orientar mejor el plan de | desarrolla de manera | promocion hasta que el
Ej: Chirimoya marketing. . o e
marketing. individual y uUnica en las | producto llega al mercado
empresas exportadoras. destino.
Estrategia de Producto
Se necesita mayor inversion
y uso de tecnologia para
El  producto debe ser . lograr ser mas competitivos
. - . L li | fr I X -
¢Qué caracteristicas | uniforme, debe llegar en cglibcrz daduede corL\JstgrveeS ; en el mercado internacional y
debe tener el producto | perfecto estado, tener un | El calibre adecuado de la 9 cumplir con estandares de

calidad exigidos. Considerar
que también se deben
cumplir con las BPA y los
requisitos de ingreso a los
distintos paises a exportar

¢;Cudl es el plan de
accion para introducir
un nuevo producto al
mercado internacional?
Ej. Chirimoya

Fortalecer la innovacion y el
desarrollo tecnolégico de la
industria agricola para ofrecer
productos que esten a la
vanguardia en el mercado
internacional.

Para la chirimoya es
importante tener en cuenta
los requisitos sanitarios, la
erradicacién de mosca de la
fruta a nivel cero, la sanidad
del agua y el comercio justo

Sé que el mercado
estadounidense tiene una
gran demanda de frutos
frescos. En el caso de la
chirimoya posiblemente la
tecnologia sea el factor mas
importante para erradicar
plagas como la mosca de la
fruta en el mercado ecoldgico
de dicho pais.

Se debe realizar una
investigacién a profundidad
de las necesidades del
mercado objetivo y enfocarse
a las tendencias de consumo
del mercado para identificar
los productos que se puedan
exportar.




¢ Cuales son los
atributos en
consideracion para
mejorar mi producto

frente a la competencia
en el mercado objetivo?

Los atributos son
principalmente la
presentacion del producto y
ademas un excelente servicio
pre y post venta como valor
agregado  para  generar
ventajas competitivas.

Actualmente, el mundo esta
interesado en consumir
alimentos naturales, frescos.

Las personas  prefieren
consumir alimentos no
procesados y sin

preservantes, es por eso que
actualmente cuesta dos o
tres veces méas caro una

Hacer un manejo integrado
del cultivo, reduciendo el uso
de productos quimicos para
manejar casos de plagas
como el de la mosca de la
fruta.

Para competir en el mercado
internacional se debe contar
con tecnologia de ultima
generacion

hortaliza fresca que un
alimento procesado.
Estrategia de Precio
Las estrategias de precio De acuerdo al mercado No tengo conocimiento de

¢ Qué tipo de
estrategias de precio se

estan determinadas por cada
empresa en base a su

objetivo, primero ingresar con
precios bajos para ser

Es importante evaluar la
estacionalidad del producto

cuales con las que se
manejan actualmente pero

utilizan actualmente | estructura de costos y gastos. - . ; considero que las estrategias
. ; . . mpetitivos. ner hi en don ien .
para introducir un | También, tengo entendido rcnoa gret\fer?tz'aSZepl;ec?;rtgo ea :zcir ?nadgrdte)esneelzigioi q:ﬁ de precio dependen de cada
producto a un mercado | que se maneja el concepto la e);tacionalijdad de este fruto | cuanto };I margen  de empresa en base a su
internacional? Ej. | de economias de escala para en comparacién con otros | ganancias estructura de costos y gastos,
Chirimoya fijar precios en el mercado paises ) de su margen de utilidad y
internacional. ) ventas.
. . Las principales variables a
na variable importan
::Jor?sideararabe eps ane |Z evaluar son tus costos y Va a depender de la misma
Az ; . gastos para poder definir bien I . P .
¢ Cudles son las | estacionalidad de la o Las principales variables son | empresa.  Mientras  mas
: . . o el margen de utilidad. ; :
variables para medir la | produccién de chirimoya, se los Costos generales del | investigue el mercado

fijacion de precios en el
mercado objetivo?

debe tomar como ventaja
frente a los demas paises
que la produccion de nuestro
pais es todo el afo.

Considerar  también los
acuerdos comerciales como
variables que pueden
beneficiar el analisis de
fijacién de precios

producto y los procesos y los
costos de exportacion

objetivo mas probabilidades
tendrd para acercarse al
precio "ideal"




Se debe analizar muy bien la

Utilizar los acuerdos
comerciales como estrategias

Evaluar de manera
exhaustiva a la competencia
para tener claros los limites
de fijacién de precios. Ante la

¢ Cuales son los canales
de distribucion que se
1 | utilizan actualmente en
la exportacién de frutos
frescos?

déficit en la logistica agraria
frente a los demas paises.
Ademés no contamos con la
infraestructura y tecnologia
que necesitamos para
competir en el mercado
internacional.

el extranjero (Este producto
se transporta so6lo por via
aérea por su corto tiempo de
vida), por eso nuestros
precios del producto se
elevan  demasiado.  Aldn
queda mucho trabajo por
hacer en este campo.

ensayos de exportacion de
fruta fresca y los resultados
han sido aceptables, pero
aun falta mejorar el proceso
de exportacién y la cadena
logistica para exportar
volimenes mayores.

+Como se debe situacion actual F“?' mercado | de precio.. Al contemplar Se deben identificar los pompetgncia, en el mercado
3 | reaccionar a los precios al cugl te diriges para | menores impuestos para limites de precio en la mternacmnallen genera] se
de la competencia? determl_n.ar precios | exportar a un mercado donde competencia debe reaccionar mediante
competitivos y estar acorde | se tenga un acuerdo, estrategias  tacticas  que
con la competencia. podemos generar mayor permitan a mi producto
utilidad. competir de manera
satisfactoria en el mercado
objetivo.
Estrategia de distribucion
Nuestra desventaja son los
Seguimos presentando un | canales de distribucion hacia | Si. Se han realizado algunos | Ademas del canal de

distribucién, se podrian crear
oficinas comerciales en el
punto de venta para poder
controlar de una manera mas
directa los procesos y tomar
acciones rapidas frente a
posibles problemas.

¢ Considera usted que
las alianzas estratégicas
2 | son efectivas para
optimizar la cadena de
distribucion? ¢ Por qué?

Si, permiten complementar
con otras empresas los
procesos 0 servicios que les
generan mayor costo o0
tiempos, etc.,

Efectivamente, se tiene que
realizar alianzas estratégicas
para poder hacer frente a la
competencia. Se tiene que
optimizar los procesos de
distribucién para ser mas
efectivos.

Tengo  conocimiento  de
exportacion de  chirimoya
mediante alianzas
estratégicas a paises

cercanos, por ejemplo Bolivia
y Ecuador (aproximadamente
5% a 8% del volumen de la
produccién).  Seria  muy
beneficioso si es que se
consolidad estas alianzas
entre agricultores -
distribuidores y exportadores.

Las alianzas estratégicas se
utilizan normalmente para
mejorar la cadena de
distribucion y  optimizar
costos y procesos.

Estrategia de promocién




El punto de partida es realizar

Actualmente recién se estd
apoyando a la promocion de
productos como la chirimoya.

La estrategia mas usual es la
participacion en ferias
internacionales, pero

Sé que se estan realizando
campafas de promocion
entre Prompert y Mincetur,

. = . e n i mayor nsider iene un al ro h ner ma
¢Cuales son las | camparias de informacion del ﬁl‘taervencic’:enceS tc?el Estgég Sgloi % gn qu?n\};s?c')nu autg gﬁfgsis Y eg - e?o zs ecatlg
estrategias utilizadas | producto que incluyan Considero que se debé muchas veces los pe uecrjlos romocional para ex F;mdir
para promocionar frutos | degustaciones para que los 3 . Peq P para P
frescos como la | clientes potenciales conozean explotar mas la ventaja que | exportadores no pueden | nuestras posibilidades a

e " . P tenemos en cuanto a | costear. Por ello se deben | exportar. Plantear estrategias
chirimoya? mejor su buen sabor y . . : ! ; .
bondades estacionalidad de la | promocionar los productos | destinadas a difundir la
) produccién de chirimoya | por otras vias, por ejemplo | existencia de un producto
frente a los demas paises | redes sociales y medios de | exdtico como la chirimoya y
productores. comunicacion sus propiedades.
Mencionando al consumidor
La fidelidad de los clientes va | Para asegurar la confianza qltrjcfdu:el ﬁ:ltlvghiric#])(r)\dae :Z ggnefigi%bsen del exfggfcrto Ig:
¢ Qué métodos  se | a depender de varios factores | del consumidor se debe Eealiza baio las cond)i/ciones una manera P accesible
utilizan para asegurar la | como buena calidad del | ofrecer la garantia de la de buJenas racticas | resaltando los atributos méé
confianza del | producto, precios atractivos y | calidad del producto, cumplir . P
IS e agricolas. Mostrando que | relevantes y de la mano con
consumidor? sobre todo el valor agregado | con todos los certificados y aparte de ser un producto | el concepto de comer
I n servicio. requisi ingr | pais. .
del buen servicio equisitos de ingreso al pais rico en sabor es muy | saludable.

beneficioso para salud.

¢ Considera usted que
las  estrategias de
promocion son
importantes para
incrementar y optimizar
las ventas?

Las estrategias de promocion
son una herramienta que
ayuda a los exportadores a
posicionar de una manera
optima sus productos, si
estas son efectivas conllevan
a un aumento en el volumen
de las exportaciones.

La promocién de tu producto
es esencial. Existen muchos
métodos para llegar a tu
cliente, pero aun el
exportador peruano no se ha
especializado en ello. Es una
muy buena forma de tener
mayores clientes.

Definitivamente si, a mayor
conocimiento  del cliente
sobre el producto se tendra
mejores beneficios reflejados
en las ventas de tu empresa.

El aspecto promocional va de

la mano con las ventas
siempre y cuando esas
estrategias sean de
penetracion e ingreso a

nuevos mercados, de esta
manera el volumen a exportar
es mayor y las ventas crecen.




Especialista

Hernani Larrea

Omar Chavesta

Carlos Calderon

Jorge Masias Bueno

Marketing

¢ Cree usted que el marketing es
importante en las empresas
exportadoras de productos
agricolas?

Como estrategia

comercial es basica en la

generacion de
competitividad. El
marketing en la empresa
representa un cambio y

un proceso de adaptacién

constante.

No, generalmente el tema

en empresas
exportadoras deben
“colgarse” de una marca
nacional. Es mas
complicado realizarlo a

nivel de una sola empresa

exportadora con marca
propia

El marketing para las empresas
exportadoras es el mejor canal
para desarrollar y mejorar los
productos y poder cubrir de la
mejor manera las necesidades
de los consumidores en el
mercado internacional.

Si, el area de
marketing es
fundamental para
plantear las
estrategias de ventas
que podemos aplicar
en la exportacion.

Usted como especialista en el tema,
¢ Qué estrategias de marketing
recomendaria para impulsar la
exportacion de chirimoya?

Destacar sus bondades
como “superfood” y la
gestion de asociatividad
que apoya el comercio
justo de la productores

Asociarse con una marca

nacional, marca Per( por
ejemplo, para que se
brinde informacion de los
beneficios de la fruta en
mencién para el mundo.

Implementar un programa de
incentivos para exportar
dirigido especialmente a
pequenos productores de
chirimoya. Adecuar la
infraestructura del transporte
integral. Introducir la
exportacién de este fruto dentro
de las practicas del Bio
comercio.

Estrategia de
penetracion
estrategia de
desarrollo de
productos
estrategia de
expansion de
mercados
estrategia de
diversificacion

¢ Cudles son las estrategias de
marketing que se estan utilizando
actualmente para impulsar nuestras
exportaciones agrarias?

Por el lado del estado el
tema de los “superfoods”
y marca pais. Las
empresas buscan
sincronizar sus
estrategias con las del
estado en particular las
utilizadas por
PROMPERU.

No existen actualmente
estrategias especificas

Promperu juega un papel muy
importante en el desarrollo de
estrategias de exportaciéon
como Entidad del estado
contribuyendo con la
promocién de exportacion de
bienes y servicios mediante
campanas y participacion en
ferias internacionales.

E. De penetracion y
expansioén de
mercados
propaganday a través
de vendedores

¢ Cual es la metodologia adecuada
para la implementacion del
marketing en las empresas
exportadoras de productos
agricolas? Ej: Chirimoya

Cualquier metodologia
debe responder a la
necesidad de fortalecer
nuestra competitividad
frente a los mercados
internacionales. En el
caso de la chirimoya es
importante destacar los

esfuerzos de asociatividad

y sostenibilidad de los
productores.

Asociaciéon con marcas a
nivel pais.

Es importante considerar que la
implementacion de un
adecuado plan de marketing en
este sector requiere trabajar en
la integracion de todos los
procesos de la cadena de
produccién desde los
productores hasta el punto de
venta final en el mercado
destino y en la certificacion de
los productos para posibilitar el
ingreso a mercados mas
exigentes.

Realzar la atributos y/o
ventajas del producto
frente a la
competencia , para
captar mayor demanda
dentro del mercado




Estrategia de Producto

¢ Qué caracteristicas debe tener el
producto para la exportacion? Ej.
Chirimoya

Responder a las
tendencias de mercado.
En este caso la
funcionalidad de los
alimentos es un tema
central en la actualidad.
Se debe resaltar el valor y

Se debe tomar en cuenta
un favor muy importante
que esta asociado al
producto, que es La
Marca. Es el elemento de
comunicacién que

Exportado como fruta fresca,
es importante tener una fruta
homogénea, con peso, tamafno
y aspecto constante, pero
sobre todo que permita al
consumidor percibir un fruto
saludable y en 6ptimas
condiciones en textura,
temperatura, sabor, etc.

Debe ser de buena
calidad y

tener por lo menos
una ventaja

¢ Cual es el plan de accién para
introducir un nuevo producto al
mercado internacional? Ej.
Chirimoya

los beneficios del transmite los atributos del ggtg(g;eggotfan::::gg’gsjg?oel competitiva
g(r)?r?ug':i(t)i\fc?sra sermas producto. perecedero del fruto, debe ser
P ) transportado en contenedores
refrigerados hasta el punto de
venta final.
Decisién por

Ferias comerciales como
apertura de producto.
Aqui el estado a través de
PROMPERU y el
MINCETUR con sus
agregados comerciales
juega un rol importante en
la identificacion de
oportunidades
comerciales.

1° Decidir el por qué es
necesario la
internacionalizacién (es
decir si ya soy una
empresa local, primero es
necesario consolidarse
localmente. 2° Identificar
los criterios de evaluacion
del por qué es necesario
exportar a un pais
especifico (revisar la
metodologia OLI)

Se debe analizar el mercado de
destino, los competidores, los
productos sustitutos, los
habitos de consumo, etc. para
poder tomar un plan especifico
de ingreso a nuevos mercados.
La investigacion de mercado
cuando uno estéd ingresando al
mercado internacional es
continua y debe estar a la
vanguardia de las exigencias y
tendencias del consumidor.

desarrollar la
estrategia sobre la
base del producto vy al
mercado internacional
realzar los atributos y
ventajas del producto
frente ala
competencia y
convencer de las
ventajas que ofrece mi
producto para la salud
y bienestar del cliente.

¢ Cuales son los atributos en
consideracion para mejorar mi
producto frente a la competencia en
el mercado objetivo?

En el caso de la
chirimoya, su
funcionalidad es un valor
agregado importante a
destacar frente al
mercado americano.
Habria que buscar
conectarlo con estrategias
de “take eat easy” tan
apreciados por el
consumidor.

Mejorar y velar por la
construccion de la marca.
Factor importante para
posicionarse en la mente
del consumidor. Una
marca atractiva, que llame
la atencion del cliente, un
producto homogéneo y de
buen sabor, en estado
perfecto de textura y
tamano, correctamente
etiguetado y envasado.

En el caso de Peru, debido al
clima y localizacién geogréfica,
contamos naturalmente con
una ventaja que es la
produccién a contra estacién
con respecto al hemisferio
norte del mundo.

El segundo factor, es
considerado un aumento en el
valor del producto y es el
servicio que podemos ofrecer a
nuestros clientes.

Calidad - tamano —
beneficios - mejor
precio.

Estrategia de Precio




¢ Qué tipo de estrategias de precio
se utilizan actualmente para
introducir un producto a un mercado
internacional? Ej. Chirimoya

Hay que analizar los
productos “espejo” y
revisar su estrategia de
precio. Aqui no hay
mucho que innovar, pero
si es necesario tomar en
cuenta la estructura de
costos de la empresa para
tener claro por donde
empezar y cudles son las
estrategias que mejor se
acomoden a la realidad de
cada empresa.

No las conozco, pero
entiendo que deben
alinearse a un precio
internacional. Esto,
considerando también la
naturaleza del producto,
en este caso como es un
fruto la estacionalidad es
un factor importante..

Los precios deben estar
alienados con los precios de
productos similares o espejo en
el mercado destino y a la vez
ser competitivos y generar
ventajas frente a los demas. La
estacionalidad del fruto, por
ejemplo, es una variable que
nuestro pais puede aprovechar
como ventaja en cuanto a
precios.

Precios con
descuento

precios psicologicos
discriminacion de
precios

Precios de
introduccion

Precios de penetracion
de mercados

Precios orientados a la
competencia.

¢, Cuédles son las variables para
medir la fijacion de precios en el
mercado objetivo?

Aqui hay que revisar el
perfil del consumidor y
sus preferencias. La
estacionalidad es un
factor a tener en cuenta.

Lo principal es identificar
Costos directos indirectos,
gastos y margen de
utilidad.

Analisis de costos y gastos, el
andlisis de mercado, la
estructura de precios dentro del
mercado al cual vamos
dirigidos.

Las variables que se deben
considerar adicionalmente para
el caso de las exportaciones
costos directos e indirectos de
exportacién como por ejemplo:
embalaje, transporte, seguros,
aduana, documentacion,
manipuleo, etc.

Acuerdos
internacionales. Ej;
TLC

¢ Como se debe reaccionar a los
precios de la competencia?

ES importante buscar un
equilibrio con la
competencia.
Previamente se debe
identificar los productos
“equivalentes” y sus
estrategias.

Buscando economias de
escala (exportar a paises
cercanos por ejemplo)
que minimicen los costos
de exportacion.

Eso depende de los limites de
fijacién de precios que propone
la empresa.

En primer lugar para ingresar a
un nuevo mercado se debe
considerar un precio de
introduccidn, a partir de ello, se
determinan las demas
estrategias de precio.

Se deben plantear
estrategias de precio
de introduccién para
evaluar mejor el
comportamiento del
mercado y la reaccién
frente al ingreso de
nuevos productos.




Estrategia de distribucion

son los canales

que se

¢ Cuales
distribucién

frutos frescos?

utilizan
actualmente en la exportacién de

Existen demasiadas
limitantes en la exportacion
en nuestro pais. Primero
que nada se debe realizar
un exhaustivo andlisis para
poder identificar las
carencias de la cadena
logistica y asi poder generar
oportunidades de mejora. El
gobierno juega un papel
importante en el desarrollo
de la distribucién
internacional.

Canal Retail, grandes
mayoristas y canal
Directo.

Canal directo,
mayorista, minorista.

indirecto,

Mayoristas
minoristas y
clientes

los

¢ Considera usted que las alianzas
estratégicas son efectivas para
optimizar la cadena de distribucion?

¢ Por qué?

La logistica agroexportador
es uno de los puntos débiles
de la cadena
agroalimentaria.
Principalmente por el tema
de la cadena de frio y los
requerimientos  sanitarios,
punto débil de nuestras
exportaciones.

Depende de la fase en
la cual se encuentra la
empresa y los recursos
con los que cuenta. Por
ejemplo si recién estas
entrando a un pais ya
consolidado en el cual
hay competidores de
chirimoya, sera
necesario contratar a un
especialista en dicho
mercado (puede ser un
bréker o un distribuidor
mayorista).

Las alianzas  estratégicas
tienen como objetivo principal
mejorar la cadena de
distribucion en tiempos,
calidad, costos, etc.
En el caso de las exportaciones
con mayor razbn ya que
muchas veces las empresas
productoras o0 asociaciones
productoras no tienen el mismo
conocimiento en transporte, en
exportacién, en aduanas, efc.
Puntos que se pueden cubrir
de una mejor manera con un
socio comercial especializado
en el rubro. Ademés de
optimizar los costos, se
optimiza el manejo integral de
las actividades comerciales.

Si por que se logra

mejores

resultados

cuando se esta unido

a otra
Recuerde ‘la
hace la fuerza”

fuerza.
unién

Estrategia de promocion




¢ Cudles son las estrategias

utilizadas para promocionar frutos

frescos como la chirimoya?

Tendencias de mercado
enfocadas en comida
saludable.

Asociarse con marca
pais

Tengo entendido que se
desarrollan estrategias de
promocién y difusién
internacional de productos
agricolas, como participacion
de ferias, exposiciones, entre
otros. Pero lamentablemente el
Estado aln no se enfoca en
promocionar productos nuevos
e innovadores como es la
chirimoya,

La participacion en
ferias internacionales
es una buena forma
de llegar al cliente
internacional por la
cantidad de contactos
que se puede captar y
por qué se puede
exponer de manera
directa los beneficios y
atractivos del
producto.

¢ Qué métodos se utilizan para
asegurar la confianza del
consumidor?

Con el uso de la
herramienta e-commerce se
puede llegar un poco mas
de cerca al consumidor,
ofreciendo un modelo de
negocio amigable y con la
garantia de ofrecer
productos de calidad con
total confianza.

Depende del canal y
cliente final. Si es el
cliente directo debera
conocerse el tamafio y
sabor. Si es un
distribuidor mayorista
(quien no le importa
mucho el tamano, sino
mas bien que le
cumplas con los
pedidos, no interesa
mucho el tamafo sino la
disponibilidad logistica)

Considero que el e-business es
un factor clave para asegurar la
confianza del consumidor en
este giro de negocio. La
propuesta de seguimiento
virtual con los clientes en el
exterior es sin duda un valor
agregado para la actividad
comercial de exportar.

Venta personalizada —
asesoria Y la post
venta

¢ Considera usted que las
estrategias de promocioén son
importantes para incrementar y
optimizar las ventas?

Son basicas y
fundamentales en cuento a
la introduccién de nuevos
productos. Es importante
tener en cuenta los
productos equivalentes.

No sabe / no opina

Si, ya que la promocion busca
captar nuevos clientes, fidelizar
a los existentes y aumentar la
notoriedad de la marca o
empresa.

Ademas, con el correcto uso
de la promocién como
herramienta estratégica del
marketing permite a la empresa
aprovechar la poca inversién
versus la que se utiliza en
publicidad y generar mayor
indice de utilidades.

Si, porque aumentan
la posibilidad de
incrementar las
ventas, con una mayor
promocion se pueden
llegar a mas clientes o
mas sectores del
mercado.




Entrevistas a representantes de asociaciones e instituciones relacionadas al cultivo, produccién y comercializacion de la
chirimoya en la zona de Callahuanca.

Nombre del entrevistado

Cesar Rueda

Guillermo Mendieta

Carlos Cuellar

Delia Tolentino

Cargo

Pdte. De la asociacion de
agricultores de Callahuanca

Secretario general de la asoc. De
agricultores de Callahuanca

Representante agricultor

Encargada del vivero municipal
de Callahuanca

¢Cémo se llama la institucién y
qué tiempo tiene fundada?

La institucion de llama Asoci

acién de agricultores de Callahuanca

y tiene 10 afios de fundada.

No tiene conocimiento

¢Qué objetivos tiene la
institucion? ¢Como contribuye
con sus asociados en la
produccién y comercializacion de
la chirimoya?

El principal objetivo que tiene la
institucién es fomentar el cultivo
de chirimoya en la zona de
Callahuanca y organizar a los
agricultores para que el proceso
de produccion sea de la mejor
manera.

Uno de los objetivos de la
institucion es reunir a los
agricultores de la zona para
manejar los mismos parametros
de produccién.

No opina

Ser el primer eslabdn en la cadena
de produccion de la chirimoya en
Callahuanca, tratando de mejorar
cada dia los alméacigos para tener
un producto de mejor calidad.

¢A qué mercados comercializan la
chirimoya?

Actualmente la comercializacion
de chirimoya en la localidad de
Callahuanca se limita sdlo al
mercado nacional, siendo Lima la
zona donde se envia la mayor
cantidad de mercaderia.

Por el momento la chirimoya
producida en la zona de
Callahuanca se vende a Lima.

El inico mercado al que va
dirigida la chirimoya que
producimos es el de Lima.

Tengo entendido que hasta el
momento solo se atiende el
mercado local.

¢éConocen cuales son los
beneficios del marketing mix?
éQué estrategias del marketing
mix emplean?

En la asociacion no se tiene
conocimientos sobre marketing
mix ni estrategias.
Lamentablemente no estamos
capacitados en esos temas, pero
nos gustaria poder aprender para
implementar estas nuevas ideas y
poder compartirlas con todos los
asociados.

No contamos con conocimientos
de marketing ni de sus beneficios.
Todavia nos falta mucho por
desarrollar en la asociacién.

No tengo conocimiento sobre el
tema.

No manejamos el marketing en la
institucidn dentro de la
produccién de chirimoya.
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éCuentan con alianzas
estratégicas? ¢Con quiénes, en
donde y en qué mercados?

Por ahora mantenemos alianzas
con los mayoristas, quienes se
encargan de comprar la chirimoya
como fruto fresco a cada
agricultor de manera individual
para ser posicionadas en el
mercado local en la ciudad de
Lima.

Tenemos una alianza con los
mayoristas, ellos representan
nuestro Unico canal de venta para
poder hacer llegar nuestros
productos al mercado objetivo
que es Lima.

La Unica alianza que tenemos es

con los mayoristas, para vender

nuestra produccion y que ellos la
distribuyan en Lima.

Nuestra alianza es Unicamente
con los agricultores, es decir la
asociacion. El vivero municipal se
encarga de la primera etapa de
produccién, creando los
almacigos que seran utilizadas por
los agricultores para empezar el
cultivo de este fruto.

¢Qué variedad de chirimoya
producen? ¢ Cuales son las que
mayor demanda tienen en el
mercado local y externo?

La chirimoya que se produce en la
zona es Cumbe

En Callahuanca producimos
chirimoya Cumbe

Producimos chirimoya Cumbe

La variedad que se produce en
esta zona es Cumbe.

¢Cuadles son los principales
inconvenientes para la
comercializacién de la chirimoya
hacia el mercado de los Estados
Unidos?

Los principales inconvenientes
para la exportacidn son dos: que
no tenemos la capacidad de
produccidn suficiente para
satisfacer la demanda del
mercado internacional y la falta
de estandarizacién de la
produccién.

Todavia no tenemos la capacidad
para poder exportar chirimoya a
Estados Unidos. El pedido
minimo para exportar es de 10TN
y no podemos alcanzarlo.
Ademas, tengo entendido que
existe mas control fitosanitario
para que un producto agricola
ingrese al pais norteamericano.

Nuestro inconveniente es que no
llegamos a la meta de produccion
necesaria para exportar.

Considero que uno de los
inconvenientes es que los frutos
que se producen en la zona son
100% naturales, no manejamos
ningun método artificial. Como
consecuencia tenemos frutos de
diferentes tamanos y pesos, y
como se sabe, para la exportacion
es necesario un calibre
homogéneo y estandarizado.

¢Cuenta con alianzas
estratégicas? ¢CoOmo funciona?

Aln estamos trabajando en
alianzas estratégicas para mejorar
la distribucién de nuestro
producto. Todavia no hemos
fijado un relacidn establecida con
un socio estratégico.

Los mayoristas son nuestros
principales aliados. Son los que
compran el mayor porcentaje de
nuestra produccion, ellos a su vez
lo distribuyen en el mercado local
a los minoristas para llegar al
consumidor final. Esto nos hace
muy vulnerables a depender del
precio que ellos estén dispuestos
a pagar.

Solamente trabajamos con los
mayoristas, que son los que nos
compran la mayor cantidad de
chirimoya después de la cosecha.

Mantenemos alianzas con la
Municipalidad de Callahuancay
los productores de la zona

11




¢Qué instituciones apoyan la
produccién de la chirimoya?

Actualmente, estamos trabajando
con la organizacion Caritas del
Peru, desarrollando el proyecto
"Competitividad chirimoya". Que
busca mejorar el proceso de
produccién y comercializacion de
chirimoya de inicio a fin.
Capacitando a los agricultores y
brindando nuevas oportunidades
de crecimiento.

Lamentablemente no contamos
con ningun tipo de apoyo por
parte del gobierno. En ocasiones
anteriores, empresas privadas y
entidades publicas se han
acercado a la zona prometiendo
asegurar proyectos que
desarrollen sus actividades pero
lamentablemente nunca hubo
acciones reales sobre ello.

Estamos trabajando
recientemente con Caritas del
Peru, nos brindan capacitaciones
sobre la produccion y nos
orientan para formalizar nuestro
negocio.

El vivero se maneja en
coordinacion con la Municipalidad
de Callahuanca.
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