VERITAS REPOSITORIO
ACADEMICO

USMP

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y RECURSOS HUMANOS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

PRINCIPALES HERRAMIENTAS GUBERNAMENTALES DE
PROMOCION QUE INFLUYEN EN LA COMERCIALIZACION
INTERNACIONAL DE ARANDANOS PERUANOS EN LAS
EMPRESAS DE LIMA METROPOLITANA 2014 - 2018

PRESENTADA POR
NURIA GONZALES SALAZAR

ASESOR
MILTON CESAR IBANEZ SHOLS

TESIS

PARA OPTAR EL TiTULO PROFESIONAL DE LICENCIADA EN
ADMINISTRACION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

LIMA — PERU

2020



CC BY-NC-ND

Reconocimiento — No comercial — Sin obra derivada
El autor s6lo permite que se pueda descargar esta obra y compartirla con otras personas, siempre que se
reconozca su autoria, pero no se puede cambiar de ninguna manera ni se puede utilizar comercialmente.
http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/



http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/4.0/

USMP

SAN MARTIN DE PORRES

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y RECURSOS HUMANOS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES

PRINCIPALES HERRAMIENTAS GUBERNAMENTALES DE
PROMOCION QUE INFLUYEN EN LA COMERCIALIZACION
INTERNACIONAL DE ARANDANOS PERUANOS EN LAS
EMPRESAS DE LIMA METROPOLITANA
2014 - 2018

PARA OPTAR
EL TITULO PROFESIONAL DE LICENCIADA EN ADMINISTRACION DE
NEGOCIOS INTERNACIONALES

PRESENTADA POR
NURIA GONZALES SALAZAR

ASESOR
MG. MILTON CESAR IBANEZ SHOLS

LIMA, PERU
2020



DEDICATORIA

Dedico este trabajo de investigacién, en primer
lugar, a Dios por ser mi fortaleza para seguir
adelante.

A mis padres por ser mis guias, darme el aliento
constante para cumplir esta nueva meta y por su
amor incondicional.

A Jhonny Cconislla por su apoyo durante todo
este tiempo y a todas las personas que
estuvieron conmigo en todo momento

motivandome.



AGRADECIMIENTOS

Agradezco en primer lugar, a Dios por darme fortaleza, guiarme a tomar las mejores

decisiones y permitirme continuar para cumplir una de mis metas profesionales.

Asimismo, a mis padres, Daniel Gonzales y Nelly Salazar, por ser mi soporte
durante todos estos anos, por apoyarme y regalarme una buena educacién, gracias

por darme siempre todo su amor.

A la Universidad de San Martin de Porres por ser mi alma mater, por permitirme
estudiar en esta casa de estudios, a sus profesores por guiarme en mi formacion
profesional y brindarme sus conocimientos para ser una profesional competitiva e

integra.

A mi asesor, el Mg. Milton Cesar Ibafiez Shols, por haberme guiado durante el
desarrollo de mi tesis, brindandome siempre sus sugerencias y opiniones en todo

momento.



INDICE DE CONTENIDO

DEDICATORIA i
AGRADECIMIENTOS i
RESUMEN X
ABSTRACT Xii
INTRODUCCION Xiii
CAPITULO I: MARCO TEORICO 18
1.1.  Antecedentes de la investigacion 18
1.1.1.  Antecedentes nacionales 18
1.1.2.  Antecedentes internacionales 25

1.2. Bases teoricas 32
1.2.1.  Marketing internacional 32
1.2.1.1. Definicion del marketing internacional 32
1.2.1.2. Importancia del marketing internacional 33
1.2.1.3. Estrategias de marketing internacional 33

1.2.2. Herramientas gubernamentales de promocion 34
1.2.2.1. Definicion de herramientas gubernamentales de promocion 34
1.2.2.2. Importancia de las herramientas gubernamentales de promocién 35

1.2.3. Ferias internacionales 36
1.2.3.1. Definicion de las ferias internacionales 36
1.2.3.2. Beneficios que ofrece las ferias internacionales 36

1.2.4. Misiones comerciales 37
1.2.4.1. Definicién de las misiones comerciales 37
1.2.4.2. Ventajas de las misiones comerciales 37

1.2.5. Acuerdos comerciales internacionales 38
1.2.5.1. Definicion de los acuerdos comerciales internacionales 38
1.2.5.2. Beneficios que ofrece los acuerdos comerciales internacionales 38
1.2.5.3. Tipos de acuerdos comerciales internacionales 39

1.2.6. Ruedas de negocios 40
1.2.6.1. Definicién de ruedas de negocios 40
1.2.6.2. Beneficios de las ruedas de negocios 41

1.2.7. Ruta exportadora 42



1.2.7.1. Definicién de la ruta exportadora
1.2.7.2. Pasos de la ruta exportadora
1.2.8. Exportacion
1.2.8.1. Definicion de exportacion
1.2.8.2. Beneficios que otorga las exportaciones
1.2.9. Comercializacion
1.2.9.1. Definicion de la comercializacién
1.2.9.2. Comercializacién internacional
1.2.9.3. Componentes de la comercializacién
1.2.9.4. Estrategias de comercializacion
1.2.10. Arandanos
1.2.10.1. Definicién de los arandanos
1.2.10.2. Origen de los arandanos
1.2.10.3. Variedades de arandanos
1.2.10.4. Caracteristicas de los ardndanos de exportacion
1.2.10.5. Beneficios de salud que otorga el consumo de arandanos
1.2.10.6. Informacion nutricional
1.2.10.7. Calendario mundial de la produccién de arandanos
1.2.11. Demanda internacional
1.2.11.1. Definicion de demanda internacional
1.2.12. Competitividad de los arandanos
1.2.12.1. Definicion de la competitividad de los arandanos
1.2.13. Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR)
1.2.13.1. ;Qué es el MINCETUR?
1.2.13.2. Mision y Vision
1.2.13.3. Funciones del MINCETUR
1.2.14. PROMPERU
1.2.14.1. ;Qué es PROMPERU?
1.2.14.2. Mision y Vision
1.2.14.3. Funciones de PROMPERU
1.2.15. Calidad del arandano
1.2.15.1. Definicion de la calidad del arandano
1.2.15.2. Factores de cosecha que condicionan la calidad del arandano

1.2.15.3. Factores de distribucién que condicionan la calidad del
arandano

1.3. Definicién de términos basicos
CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

42
42
46
46
46
48
48
48
49
49
51

51
51
52
54
54
56
56
60
60
61

61

64
64
64
65
66
66
67
67
68
68
69

71
72
75



2.1.  Formulacién de hipétesis general y especificas
2.1.1. Hipotesis general
2.1.2. Hipotesis especificas

2.2. Variables y definicidn operacional

2.2.1. Variable independiente: Herramientas gubernamentales de
promocion

2.2.2. Variable dependiente: Comercializacion de arandanos
CAPITULO Ill: METODOLOGIA
3.1. Disefio metodolégico
3.2. Disefio muestral
3.3. Técnicas de recoleccién de datos
3.3.1.  Confiabilidad del instrumento
3.3.2. Validez del instrumento
3.4. Técnicas para el procesamiento de la informacién
3.5. Aspectos éticos
CAPITULO IV: RESULTADOS
4.1. Andlisis de los resultados
4.1.1. Resultados del enfoque cuantitativo
4.1.1.1. Andlisis de fiabilidad
4.1.1.2. Estadistica descriptiva
4.1.2. Resultados del enfoque cualitativo
CAPITULO V: DISCUSION
5.1. Hipoétesis general
5.2. Hipoétesis especificas
5.2.1. Hipdtesis especifica 1
5.2.2. Hipotesis especifica 2
CONCLUSIONES
RECOMENDACIONES
FUENTES DE INFORMACION
ANEXOS

Vi

75
75
75
76

76
78
81
81
82
83
85
86
86
88
90
90
90
90
92
112
138
138
146
146
152
160
162
165
176



iNDICE DE TABLAS Y FIGURAS

indice de tablas

Tabla 1. Empresas exportadoras peruanas de ardndanos..........ccceevvveeeeeeeeeeeennen. 59
Tabla 2. Empresas comercializadoras de arandanos peruanos ubicados en Lima
metropolitana (2014-2018) ......uuuuii e 82
Tabla 3. Alternativas de reSpuestas .........oooeviiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 84
Tabla 4. Tabla de valoracion - Coeficiente de Alfa de Cronbach.......................... 86
Tabla 5. Resumen de procesamiento de CaSOS ......uuuuieeereeeereeeiiiiiiee e e e e e 90
Tabla 6. Estadisticas de fiabilidad para las herramientas gubernamentales de
[o]go 0 T Yoo o 1R 91
Tabla 7. Resumen de procesamiento de Cas0S .......ccovvvvveeeiiiiieiiiieeeiieeeeeeeeeeeeeeee 91
Tabla 8. Estadisticas de fiabilidad para la comercializacién de arandanos.......... 91
Tabla 9. Alternativas de respuestas por pregunta (V1) ..o 93
Tabla 10. Criterios de evaluacion para la pregunta N1 .......ccccooiiiiiiiiiiiieeeeeeeens 94
Tabla 11. Cuantas herramientas de promocion, utilizadas por el Estado, usted
(070} [ Yo7 > PP PP 94
Tabla 12. Criterios de evaluacion para la pregunta N°2..........coooviiiiiieieeeeeeeeenns 95
Tabla 13. Cuantas veces usted ha participado en dichas herramientas de
00 4o o1 T o 95
Tabla 14. Qué nivel de importancia considera usted que tienen las ferias
internacionales como herramienta de PromOCION.........ccueeiriiiiiiiiiieeeee e 96
Tabla 15. Qué nivel de importancia considera usted que tienen las misiones
comerciales como herramienta de PromoCION..........occuuuiiiiiiiiii e 97
Tabla 16. Qué nivel de importancia considera usted que tienen los acuerdos
comerciales como herramienta de PromoCION...........ccuuuiiiiiiiei e 98
Tabla 17. Qué nivel de importancia considera usted que tienen las ruedas de
negocios como herramienta de PromoCiON ..........c..uuieiiiiiiiiiiiieeeee e 99
Tabla 18. Qué nivel de importancia considera usted que tiene la ruta exportadora
como herramienta de PromMOCION.........ooiuiiiiiiieie e 100
Tabla 19. Criterios de evaluacién para la pregunta n°8.........cccccvveeeiniiieeeennene 101

Tabla 20. Cuantas veces usted ha participado en las ferias internacionales
desarrolladas por el Estado a favor de la exportacién de los arandanos

PEIUBINOS ...ttt e e e e e e et et e e e et e ettt e eeae e e e e e e et e e eesaa e e e e e e e e e e nnnnna e e e e aaeeennnn 101
Tabla 21. Criterios de evaluacion para la pregunta N°9..........cccceevevevveeveeeeeeeeene. 102
Tabla 22. Cuantas veces usted ha participado en las misiones comerciales
desarrolladas por el Estado a favor de la exportacion de los arandanos ........... 102
Tabla 23. Qué nivel de beneficio obtiene usted de los acuerdos comerciales

1) (=1 F=Te1 o] g F=1 LY PSRRI 103
Tabla 24. Qué nivel de beneficio obtiene usted de la ruta exportadora.............. 103

Tabla 25. Senale el nivel de importancia que tienen las principales herramientas
gubernamentales de promocién para el crecimiento de la comercializacién
de AraNdan0S PEIUANOS ......uvvereierieaeeeeaiaieeeeeeeeaaaeesassnsseeeeeeaaaeessaannsreneeeaaeeeaaans 104



Tabla 26. Alternativas de respuestas por pregunta (VD)......coovvvvviiiiiiiiiiiiiiennnne. 105
Tabla 27. Cudl es la capacidad de su empresa para poder atender una mayor

(o =70 0= g T = 106
Tabla 28. Durante el 2014 al 2018, como ha sido la evolucion de sus ventas de
AraNAANO0S PEIUANOS ....coiiiiitieieeeeeeeeaaair et e e e e e e e s s asnerr e e e e e e e e e s saannnrrnreeeeeeaeaaaans 107
Tabla 29. Durante el 2014 al 2018, cémo ha sido la evolucién en niumero de
paises que han adquirido su producto el arandano.............ccoeeviiiiiiiiieeeeneeennnns 108
Tabla 30. Cémo ha sido la variacion respecto a las toneladas de arandanos
peruanos comercializados por su empresa durante el ario 2014 al 2018 .......... 108
Tabla 31. Cémo ha variado el precio de venta del arandano peruano en su
empresa durante el afo 2014 @l 2018 .......oeeiiiiiiiiiiee s 109

Tabla 32. En su opinién, durante los afios 2014 al 2018, como ha sido el
comportamiento de su empresa frente a los demas comercializadores de

arandanos respecto a la venta de este fruto ..o 110
Tabla 33. Qué tan competitivo es su precio de venta de exportacion del arandano
peruano €n el MErcado EXIEIION . .....ccii e 111
Tabla 34. Qué caracteristicas de calidad se debe mantener para el arandano
01T 0 = o PP 111
Tabla 35. Qué caracteristicas de calidad se debe mejorar para el arandano
01T 0 = PP 112
Tabla 36. Consolidado de entrevistas a profundidad semi - estructurada a
EXPEITOS .. e e e e eenes 113
Tabla 37. Evolucién de compras realizadas por los principales paises

(olo] a1S101 a1 Te (o] f=T e F=TR= U= o b= g o F- 130
Tabla 38. Principales paises consumidores de arandanos peruanos en los afios
2014 al 2018 segln peso NEtO (KG).....cccueeeiiiiiiee e 133
Tabla 39. Variacidén de cantidades exportadas por afio en Lima (expresados en
KILOS) e 134
Tabla 40. Precio de venta del arandano peruano en el mercado exterior y su

1= L= Lo o T o 135
Tabla 41. Variable independiente, dependiente y nivel de significancia............. 139
Tabla 42. Pruebas de normalidad - Herramientas gubernamentales de

[o]oT0 T o o] o TP TPR PO PPPPPPPUPPPP 139
Tabla 43. Pruebas de normalidad - Comercializacién de arandanos................. 141
Tabla 44. Correlaciones (Herramientas gubernamentales de promocion -
comercializacion de arANdan0S).......ccovviieiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 142
Tabla 45. Interpretacién de R de Pearson..........cooooiiiiiiiiiee e 143
Tabla 46. Variables para hipétesis especifica 1 y nivel de significancia............. 147
Tabla 47. Pruebas de normalidad - Demanda internacional .............cccccceeeenne. 148
Tabla 48. Correlaciones (Herramientas gubernamentales de promocién —
Demanda interNacional) .........oooouiiiiiiiee e 149
Tabla 49. Variables para hipétesis especifica 2 y nivel de significancia............. 153
Tabla 50. Pruebas de normalidad - Competitividad de los arandanos ............... 154
Tabla 51. Correlaciones (Herramientas gubernamentales de promocién -
competitividad de 10S ardndanos) ........coouuueiiiiiiie e 155

viii



indice de figuras

Figura 1. Ruta EXPOrtadora ...........eeeeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiieiii e 42
Figura 2. Arandanos @zZUIES.............uuiiiiiiiiiiiiie e 53
Figura 3. Semillas de 105 arandanos ..........coocueiiiiiiiii i 53
Figura 4. Informacion nutricional del arandano ... 56
Figura 5. Calendario mundial de la produccion de ardndanos .............ccccueeeeeeennn. 57
Figura 6. Distribucion geogréfica de la produccion de arandanos en el Peru ...... 59
Figura 7. Envase clamshell ..............oeieiiiiii e 72
Figura 8. Numero de ferias internacionales realizadas en el 2014 al 2018......... 123
Figura 9. Ferias internacionales .................uuuuueiiiiiiieiiiiiiiiiiiaes 124
Figura 10. Numero de misiones comerciales realizadas en el 2014 al 2018...... 125
Figura 11. MiSIONES COMEICIAIES .......uuiiiiiiiiiiiiiiiiiieiee e 125
Figura 12. Acuerdos comerciales internacionales que benefician al ardndano

peruano con preferencia arancelaria (arancel Cero) ..., 126
Figura 13. Numero de ruedas de negocios realizadas en el 2014 al 2018......... 127
Figura 14. Ruedas de NEQOCIOS. .......uuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiieiiiiiiiiieesieeeeeeesaeeeesnsenenaennnnes 128
Figura 15. N° de empresas participantes vs N° de empresas en el Pera........... 129

Figura 16. Evolucion de las compras realizadas por los principales paises
consumidores de arandanos a nivel mundial durante los afios 2014 al 2018 .... 131
Figura 17. Cantidades de paises consumidores de arandanos peruanos por afio

AEI 2014 @l 2018...eieieeeiee ettt e e e e e e e e e e e e e e e e s rra e e e aaeeeaaaans 132
Figura 18. Cantidad exportada de ardndanos peruanos durante el periodo del
P2 2 I (o Yo T 1o ) 134
Figura 19. Comportamiento del Peru frente a la competencia (Valor exportado
expresado en dolar americano MIlES) ........ccccvviiiiiiiiiiei e 136
Figura 20. Cuota de mercado del ardndano peruano (Valor exportado expresado
en dblares americanos MIleS)......ccooeee oo 137
Figura 21. Gréafico Q-Q normal de Var1 - Herramientas gubernamentales de

(o] o701 oo o T PP PPT PP PPTPPPPUPPPP 140
Figura 22. Gréafico Q-Q normal de Var2 - Comercializacion de arandanos ....... 141
Figura 23. Grafico Q-Q normal de Dim1 - Demanda internacional..................... 148

Figura 24. Grafico Q-Q normal de Dim2 — Competitividad de los arandanos..... 154



RESUMEN

La presente tesis estd desarrollada con el objetivo de determinar qué factores
influyen en la comercializacion de arandanos peruanos en las empresas de Lima
metropolitana durante el periodo 2014 — 2018, a su vez reconocer la influencia tanto

en la demanda internacional como en la competitividad de los arandanos.

En la metodologia se aplicé un enfoque no experimental y un disefio descriptivo -
correlacional por lo cual se explicard como sucede realmente el fenédmeno sin
manipular las variables y determinar la relacién entre ellas. Es una investigacion de
tipo mixto, es decir, cualitativo y cuantitativo, por ello se han utilizado técnicas como
las entrevistas a profundidad semi — estructuradas, revisibn documentaria y

encuestas.

Respecto a los resultados, se logré obtener informacién importante sobre las
herramientas gubernamentales de promocién, demanda internacional y
competitividad de los ardndanos por parte de los comercializadores de arandanos,

expertos en el tema y fuentes secundarias.

Se concluye que las principales herramientas gubernamentales de promocién como
las ferias internacionales, misiones comerciales, los acuerdos comerciales
internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios influyen en el crecimiento
de la comercializacion del ardndano peruano, a su vez se destaca la importancia

de SENASA através de los certificados fitosanitarios. Ademas, dichas herramientas



permiten incrementar la demanda internacional y la competitividad de los

arandanos peruanos.

Palabras clave: Arandanos, herramientas gubernamentales de promocion,

comercializacion de ardndanos, demanda internacional y competitividad.
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ABSTRACT

This thesis is developed with the objective of determining what factors influence the
commercialization of Peruvian blueberries in the companies of Metropolitan Lima
during the period 2014 - 2018, in turn recognizing the influence both in international

demand and in the competitiveness of blueberries.

In the methodology, a non-experimental approach and a descriptive - correlational
design were applied, explaining how the phenomenon actually happens without
manipulating the variables and determining the relationship between them. It is a
mixed type research, that is, qualitative and quantitative, so techniques such as in-

depth semi-structured interviews, documentary review and surveys have been used.

Regarding the results, it was possible to obtain important information on the
government tools for promotion, international demand and competitiveness of

blueberries from blueberry sellers, experts on the subject and secondary sources.

It is concluded that the main government promotional tools such as international
fairs, trade missions, international trade agreements, export route and business
rounds influence the growth of the commercialization of the Peruvian blueberry, in
turn highlights the importance of SENASA through phytosanitary certificates. In
addition, these tools allow increasing international demand and the competitiveness

of Peruvian blueberries.

Keywords: Blueberries, government promotion tools, blueberry commercialization,

international demand and competitiveness.
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INTRODUCCION

Dentro de los principales productos de la agro exportacidbn se encuentra el
arandano, un fruto que en los ultimos 6 anos ha empezado a presentar un
crecimiento de forma sostenida tanto en la produccion, comercializacion dentro y

fuera del Perq, en diferentes paises alrededor del mundo.

El Peru ha registrado cifras marginales respecto a la exportacion de arandanos en
el afno 2012; sin embargo, a partir del aiio 2013 hubo un crecimiento notorio, el cual
se ha mantenido de forma sostenible hasta el presente afno. Asimismo, existe una
gran expectativa que esta tendencia creciente continde de la misma manera en los
futuros afnos. De acuerdo a lo senalado por el diario Gestion, el arandano peruano
ha crecido exponencialmente, debido a que en menos de dos anos ha presentado
un incremento en 200% tanto en la produccién como en la exportacion de este fruto.

(Gestion, 2019)

Por otro lado, el arandano es un fruto que ofrece diferentes beneficios al ser
humano que lo consume, contiene una gran cantidad de antioxidantes que permiten
una mejor calidad de vida y de salud para las personas, ya que los antioxidantes
son sustancias naturales que protegen las células del cuerpo y ayudan a prevenir

diversas enfermedades que una persona puede estar propensa.

Cabe resaltar, que el Perl se encuentra recientemente dentro de los mas
importantes proveedores de arandanos, lo cual le permite cubrir paulatinamente la

gran demanda insatisfecha que existe en el mundo y también generar una demanda
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dentro del mercado nacional. Es por ello, que resulta claramente importante
determinar cuéles son las herramientas gubernamentales de promocion que estan
impulsando el gran crecimiento de la comercializacion de los arandanos peruanos
tanto en el mercado nacional y principalmente en el mercado internacional en estos
ultimos anos, para que se pueda replicar y/o mejorar en los anos siguientes. De
esta manera, el arandano peruano podré ingresar a mas paises y el Peru alcanzara

posicionarse como el principal proveedor de este fruto.

Es importante también sefialar que en el sector del arandano existe actualmente
una fuerte competencia; por ende, se debe determinar cudles son esas
herramientas gubernamentales de promocidén que puedan ayudar a incentivar a
mas productores y/o comercializadores para generar una mayor y mejor oferta
exportable al mercado internacional, de esta manera captar mayores mercados que

se encuentren interesados por los arandanos peruanos.

Es a partir de este punto que se realiza el planteamiento del problema, ya que es
necesario que exista una identificacion y planificacion de las herramientas
gubernamentales de promocion a utilizar para el incremento sostenido de la

comercializacion de los arandanos peruanos.

En esta investigacién se presenta el siguiente problema general: ;Qué factores
influyen en la comercializacion de arandanos peruanos en las empresas de Lima
metropolitana durante el periodo 2014 - 20187 Asimismo, se determina dos
problemas especificos: ;Como las principales herramientas gubernamentales de
promocion influyen en la demanda internacional de los arandanos peruanos en las
empresas de Lima metropolitana durante el periodo 2014 - 20187, y ;Cdémo las

principales herramientas gubernamentales de promocion influyen en la
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competitividad de los arandanos peruanos en las empresas de Lima metropolitana

durante el periodo 2014 - 20187

La presente tesis tiene como objetivo general de determinar qué factores influyen
en la comercializacion de arandanos peruanos en las empresas de Lima
metropolitana durante el periodo 2014 — 2018, como objetivos especificos:
reconocer como las principales herramientas gubernamentales de promocién
influyen en la demanda internacional de los arandanos peruanos en las empresas
de Lima metropolitana durante el periodo 2014 — 2018 y reconocer cémo las
principales herramientas gubernamentales de promocion influyen en la
competitividad de los ardndanos peruanos en las empresas de Lima metropolitana

durante el periodo 2014 - 2018.

Respecto a la importancia de esta investigacion, ésta permite que las entidades
gubernamentales y las empresas comercializadoras de arandanos peruanos
tengan conocimiento sobre cudles son las principales herramientas
gubernamentales de promocién que pueden ser utilizadas con el propésito de
incrementar la comercializacion de los arandanos peruanos de una manera

planificada y sostenible a lo largo de los arios.

Al realizar esta investigacidén se podra determinar si las acciones realizadas por el
Estado peruano para incrementar la comercializacion de dicho fruto estan teniendo
resultados; asimismo, permitird identificar cudles son las herramientas
gubernamentales idéneas que pueden ser replicadas para la promocién de ciertos
productos que se encuentren en un contexto similar a los arandanos peruanos,
logrando asi el crecimiento de las exportaciones de dichos productos de una forma

constante.
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La investigacion es viable porque se cuenta con la informaciéon necesaria para
abordar el tema a investigar y con los conocimientos respectivos acerca de las
herramientas gubernamentales de promocion, asi como también de la
comercializacion internacional de arandanos peruanos. A su vez, en Lima
metropolitana se encuentran empresas formales que comercializan arandanos, los

cuales formaran parte de la muestra.

En relacién a los recursos financieros, estos pueden ser cubiertos sin ningun
problema por el autor. En tal sentido, se tienen los recursos materiales necesarios,
como una grabadora, que serd utilizada para las entrevistas; ademas, se cuenta
con hojas y lapiceros, los cuales serdn empleados para las encuestas durante la
investigacién de campo. Se dispone con el tiempo necesario y con un cronograma
que permitira organizar los tiempos y actividades, logrando asi culminar

exitosamente la investigacion.

Por otro lado, en relacion a las posibles limitaciones que se pueden presentar
durante el estudio de campo, son las limitaciones sociales o limitaciones al acceso
a la informacién, debido a la desconfianza que puede haber por parte de los
comercializadores de arandanos para brindar informacioén. Asimismo, hay cierta
dificultad para poder contactarse con los comercializadores de ardndanos y con los
expertos en el tema porque no todos cuentan con tiempo disponible o desean

conceder una entrevista y/o contestar encuestas.

Se utiliza en la investigacion una metodologia con disefio descriptivo - correlacional
y con un enfoque no experimental. Asimismo, el tipo de método para recolectar los

datos requeridos es mixto; es decir, cualitativo y cuantitativo, realizando entrevistas
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a profundidad, encuestas y revision documentaria. La poblacién esta compuesta

por empresas comercializadoras de arandanos ubicadas en Lima metropolitana.

La presente tesis desarrolla cinco capitulos, en el primer capitulo se da a conocer
el marco teodrico donde se expone los antecedentes de la investigacion tanto
nacionales como internacionales, se establecen las bases tedricas y la definicion

de términos basicos para un buen desarrollo de la tesis.

Seguidamente, en el segundo capitulo se establece las hipdtesis: general y
especificas; ademas, se sefalan las variables de la investigacion y la definicién

operacional de cada una de ellas.

En el tercer capitulo se describe la metodologia exponiendo el disefio metodoldgico,
disefio muestral donde se establece la poblacion. Asimismo, se nombran las
técnicas de recoleccidn de datos, técnicas para el procesamiento de la informacién

obtenida mediante los instrumentos y se detalla los aspectos éticos.

A continuacién, en el cuarto capitulo se presenta los resultados obtenidos de la

investigacién dividido en enfoque cuantitativo y cualitativo.

Seguidamente, en el quinto capitulo se desarrolla la discusién de resultados en
funcion de las hipdtesis, sobre la base de los antecedentes, bases tedricas

establecidas en el estudio y los criterios del autor.

Al finalizar se dan las conclusiones, recomendaciones del estudio, las referencias

bibliograficas y los anexos de la investigacion.
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1.1.

CAPITULO I: MARCO TEORICO

Antecedentes de la investigacion

1.1.1. Antecedentes nacionales

Huancahuari, (2019), en la investigacion: “La contribucion de la Ruta
Exportadora a las PYMES textiles exportadoras de Lima metropolitana en su
camino a la internacionalizacion”, busca principalmente descubrir la

contribucion de la Ruta Exportadora en las PYMES.

Dicha investigacion se llevd a cabo en Lima metropolitana en donde se
realiz6 entrevistas a las PYMES participantes de la Ruta Exportadora, a un
ejecutivo de PROMPERU, representantes de gremios de comercio exterior

y académicos.

La investigacién realizada por Huancahuari es de tipo cualitativo y el disefio
es descriptivo - explicativo con el fin de entender la realidad social de una
poblacion especifica. Ademas, tiene un proceso sistematico porque empieza
con temas de andlisis y continda con un estudio profundo. Se utiliz6 como

técnica entrevistas semiestructuradas.

En esta tesis se llegd a la conclusiébn que ésta herramienta, la Ruta
Exportadora, permite brindar informaciéon acerca de las exportaciones, dar
capacitaciones y talleres sobre el comercio exterior, ayudar con la
adaptacién de los productos de acuerdo a los requerimientos del mercado

internacional, ampliar la cartera de clientes con la promociéon de dichos
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productos en el mercado, desarrollar habilidades para lograr una mayor
competitividad en el mercado internacional y ser sostenible durante la

internacionalizacion.

Dicha herramienta permiti6 a las PYMES poder crecer, aumentar la
capacidad exportadora y profesional, contar con una buena comunicacion y
soporte por parte de PROMPERU, por ello recomiendan que mas

empresarios participen en la Ruta Exportadora.

Periaranda, (2018), en el informe econdmico titulado: Los TLC impulsaron
creacibn de empresas y nuevos productos exportados, analiza tres
principales acuerdos comerciales que tiene el Perd, estos son con: Estados

Unidos, China y Unién Europea.

Determina que el comercio internacional permite aumentar la eficiencia
productiva de los paises, dando como resultado la disminucion de precios
para el consumidor final, mejora en la competitividad y bienestar general.
Este intercambio internacional comercial es promovido por los Tratados de

Libre Comercio, conocidos también por las siglas TLC.

Respecto al TLC del Peru con Estados Unidos, las exportaciones a dicho
pais crecieron 18.1% del 2009 al 2017, aumentando principalmente las
exportaciones no tradicionales; sin embargo, las exportaciones tradicionales
presentaron una disminucién, también ha habido 1279 nuevos productos
exportados siendo el 98% del sector no tradicional e ingresaron 5372 nuevas

empresas exportadoras en dicho pais siendo el 90% Mypes. Por otro lado,
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las importaciones incrementaron tanto de bienes de consumo y bienes

intermedios, pero los bienes de capital se redujeron.

El TLC con China ha tenido resultados positivos, ya que las exportaciones
peruanas han crecido en un 187.7% en el sector tradicional y 120.6% en el
sector no tradicional, de igual manera las importaciones provenientes de
China han presentado un incremento en 159.5% tanto en bienes de consumo
(162%), intermedios (200.5%) y de capital (137.6%). Asimismo, se han
registrado 548 nuevos productos exportados a China y 1083 nuevas

empresas que exportan a dicho pais.

El TLC con la Unién Europea ha permitido que las exportaciones no
tradicionales hayan crecido, especialmente con los productos agropecuarios;
sin embargo, las exportaciones tradicionales presentaron una reduccidn
debido al sector minero. Ademas, sefala que ha habido 682 nuevos
productos y 2245 nuevas empresas exportadoras a los paises de la Unién

Europea.

Se concluye, después de un analisis de 10 TLC que tiene el Perd con
Estados Unidos, China, Union Europea, México, Canada, Tailandia,
Panama, Chile, Costa Rica y Cuba, que los Tratados de Libre Comercio han
permitido el incremento de los productos exportados y de las empresas
exportadoras, siendo la gran mayoria Mypes. También la vigencia de estos
tratados ha generado la diversificacion de la canasta exportadora, debido a

que se exporta nuevos productos por la desgravacion de los aranceles.
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Bazan, Pala, Reyes, y Truijillo, (2017), realizaron la siguiente investigacion:
Factores criticos de éxito que impulsaron el incremento de las exportaciones
de arandanos peruanos durante el periodo del 2011-2015 de la Region La
Libertad hacia los Paises Bajos; la cual tiene un enfoque cualitativo,
descriptivo y explicativo en donde utilizaron las entrevistas a profundidad

como técnica de recoleccion de datos.

En esta investigacion se tiene como resultado que los factores criticos de
exito que lograron impulsar el aumento de las exportaciones de los
arandanos en el periodo 2011-2015 de la Region La Libertad hacia los
Paises Bajos, ha sido la certificacion fitosanitaria, la cual fue clasificada como
una importancia critica. También, los costos logisticos, ventana de
oportunidad, ferias internacionales, demanda internacional y el clima, fueron
catalogados como factores criticos muy importantes. Asimismo, el TLC
Unién Europea, la promociéon del Estado y el producto organico son

considerados factores criticos importantes.

En suma, se concluye que el apoyo del Estado, los servicios logisticos y los
acuerdos comerciales propician el incremento de las exportaciones de los

arandanos peruanos.

Torres, (2017), desarroll6 la siguiente tesis: Propuesta para el incremento de
las exportaciones de maca peruana mediante la participacion en ferias
internacionales. En esta investigacion se utiliz6 la técnica de la entrevista
con el proposito de poder medir y definir el grado de causalidad e

intervencidn que se le puede atribuir a la participacion en ferias
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internacionales especializadas del sector alimenticio por parte de las
empresas peruanas, con el fin de lograr el incremento de las exportaciones

de la maca peruana.

La entrevista permitio registrar la situacion actual a través de la recopilacion

de las experiencias personales que tuvo cada empresario entrevistado.

En dicha investigacién se determina que la participacién de las pequenas y
medianas empresas en las ferias internacionales presentan un nivel bajo.
Por otro lado, respecto a la percepcidn, las empresas deben considerar la
participacion en una feria internacional como una inversion y no como un
gasto, ya que la retribucion econdmica se ve reflejada en el incremento de

las ventas de la empresa después de su participacion en la feria.

Asimismo, permite consolidar las relaciones comerciales y crear nuevos
lazos con otras organizaciones. Ademas, en la investigacion se precisa que
se acude a una feria para lograr mostrar la oferta de productos a la mayor
cantidad de empresas posibles. El 80% de los empresarios que fueron
entrevistados confirman que debido a su participacidon en alguna feria
lograron concretar exportaciones y contratos por exportaciones regulares a

una empresa en el mercado exterior.

Segun Barreto, (2015), en su monografia titulada: Las ferias internacionales
como herramienta clave de promocidén comercial; se determina que cuando
la empresa se encuentra en una etapa de promocidén comercial, ésta cuenta

con diversas alternativas, desde las mas accesibles como los canales
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virtuales, asi como las que requieren de una presencia fisica, ya sean las

ferias, las misiones comerciales, las ruedas de negocios, entre otros.

Sin embargo, dentro de este informe se menciona que la alternativa mas
efectiva es la presentacion del producto o servicio que brinda la empresa en
una feria internacional, debido a diversas razones, como la posibilidad de
tener un mayor numero de clientes potenciales, poder conectarse con
personas que se encuentran en el mismo rubro que la empresa, lograr
ingresar al mercado exterior teniendo asi una vision internacional, permite
tener una vitrina de prueba porque se puede realizar lanzamientos de nuevos
productos, y la posibilidad de evaluar como empresa si se cuenta con las

capacidades empresariales para hacer frente al mercado internacional.

Zevallos, (2015), desarrollé la tesis nombrada: Los procesos de integracién
y los tratados de libre comercio logrados al 2014 en el Perl y sus efectos
econémicos y financieros; dicha investigacién tiene un disefio no
experimental, en la cual se usé informacién secundaria para aseverar el
diseno probabilistico. En esta tesis se utilizd el método analitico, la
visualizacion de las relaciones de causalidad y efecto, el cual abarca el
planteamiento en el tiempo y el disefo de intervencion. Para el andlisis de
los datos se usaron modelos econométricos y pruebas de parametros con el
fin de senfalar el grado de explicacion de las variables. Asimismo, la

investigacion es de tipo descriptiva correlacional, prospectiva y transversal.

En la presente investigacion se determina como resultado que los Acuerdos

Comerciales (con la Unién Europea, Estados Unidos y Panama) y los
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Tratados de Libre Comercio (con los paises de Canada, China y Singapur)
han permitido que se logre en el Perd un mayor desarrollo y crecimiento
financiero y econdémico de manera sostenible en los anos del 2009 al 2014

gracias a que son buenos mecanismos de integracion.

Ademas, los Tratados de Libre Comercio dan mas beneficios a las empresas
exportadoras debido que tienen una mejor relacién entre las politicas y

normas juridicas con la circulaciéon de bienes, servicios y capitales.

Otro de los resultados es que los Acuerdos Comerciales y los Tratados de
Libre Comercio han permitido que haya inversiones de las empresas y de
fuentes extranjeras. Las empresas han empezado a generar mayor valor
agregados en sus productos y servicios, logrando que exista un aumento en
las exportaciones no tradicionales desarrollandose asi mejores ventajas
comparativas y cadena productiva; logrando también el desarrollo

econoémico y sostenible del Peru.

Asimismo, en la investigacion se demuestra que las politicas de comercio
exterior ejecutadas durante los anos 2009 al 2014, en el caso de los
Acuerdos Comerciales, las exportaciones aumentaron al igual que las
importaciones; también los Tratados de Libre Comercio han permitido que
las exportaciones e importaciones incrementen significativamente. Estos han
logrado que las empresas tengan un crecimiento, ya que tienen un mayor
acceso al crédito y se espera que con estas politicas se genere un
incremento en las exportaciones no tradicionales, al poder adquirir
maquinaria que ayude a generar valor agregado y mayor escala de

produccion.
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1.1.2. Antecedentes internacionales

Lépez, (2019), en el trabajo de investigacion: Estrategia de marketing para
la exportacion de miel de agave a un pais con economia emergente “Caso
Polonia”, la cual es de tipo exploratoria dado que existe poco conocimiento
acerca de la miel de agave y sus beneficios. La presente investigacién
emplea un enfoque mixto, ya que se realizd encuestas y entrevistas a los
productores o comercializadores de miel de agave en México. Ademas, se
desarrolla un enfoque estadistico descriptivo para poder analizar los

indicadores econémicos de Polonia.

En la presente tesis se obtuvo como resultado que el mercado
agroalimentario sostiene a una gran parte del sistema econdémico
internacional y que, en México, el sector agroalimentario presenta un notable
crecimiento. Asimismo, se determiné que para conseguir el crecimiento de
la exportacién de miel de agave es necesaria la participacion del gobierno
para que junto con las empresas productoras puedan promocionarla y

demostrar que México es un proveedor confiable.

Con el apoyo del Estado mexicano se cuenta con el beneficio de libre acceso
comercial y los productores muestran tener una buena relacion de precio-
competitividad del producto. Ademas, con esta investigacion, se demuestra
la importancia de que el Estado cuente con diversos Tratados de Libre
Comercio con el fin de diversificar los riesgos y generar ventajas y no
depender solo de algunos paises para generar la comercializacién de los

productos nacionales.
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Por otro lado, se sefala que es importante contar con una estrategia de
marketing internacional para promover la compra de la miel de agave, ya que
existe competencia que cuenta con productos similares a este. Es por ello
que, dentro de los resultados, se determind que gran parte de los
productores o comercializadores obtuvieron ventas, en primer lugar, a traves

de las ferias, seguidas por las redes sociales y misiones comerciales.

Es por eso, la importancia de contar con una estrategia de marketing y
cooperacion entre todos los sectores interesados para lograr el crecimiento
de las exportaciones de la miel de agave, y no solo a Polonia, sino a otros
mercados potenciales, lo cual posibilita el posicionamiento de México como

un pais con productos de calidad y nutritivos.

Angulo y Pilozo, (2018), en la tesis: Modelo de promocién de exportaciones
y su relacién con la Comunidad Andina, presenta como objetivo elaborar un
modelo de promocién de exportaciones por medio de las ventajas
comparativas que dispone el pais de Ecuador, iniciando desde el
reconocimiento de las herramientas mas idéneas para dar a conocer los
productos tanto tradicionales como no tradicionales, determinando cual ha
sido el performance de éstos en el mercado internacional; asimismo, el
efecto de las politicas de promocion realizadas por el Ministerio de Comercio
Exterior de Ecuador, institucibn gubernamental encargada de estas

funciones.

Respecto a la metodologia, en esta investigaciéon se utilizé la metodologia

exploratoria y descriptiva; ademas, menciona que es de tipo espacial y el
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campo esta relacionada con el comercio internacional del Ecuador,
especificamente con la exportacion de productos hacia otros nuevos paises.
La investigacion es de tipo cualitativa, siendo la entrevista la técnica llevada
a cabo para obtener una informacién personalizada, la cual fue realizada a
empresarios o0 funcionarios de empresas o instituciones quienes estan

relacionados con el comercio internacional.

Se llega a la conclusién a través de los resultados obtenidos, que este tipo
de actividades y/o eventos como ferias y exposiciones internacionales,
elaboracién de perfiles de mercados, programas de asistencia técnica para
nuevos exportadores y programa de capacitacidén, son de gran ayuda para
los exportadores; ademas, el Estado ecuatoriano con su institucion PRO

ECUADOR ha trabajado en resaltar los productos ecuatorianos.

Con el estudio desarrollado en esta investigacion acerca de las principales
actividades de promocion realizadas por el Instituto de Promociéon de
Exportaciones e Inversiones del Ecuador con las instituciones de cada pais
que conforma el CAN (Comunidad Andina) se ha determinado cudles son las
actividades mas importantes: macro ruedas, workshop, capacitaciones vy
ferias internacionales en zonas de produccidn, las cuales al ser algunas muy
similares, podrian desarrollarse de manera conjunta con el fin que se

incremente las exportaciones de cada pais.

Guerra y Parra, (2017), en el articulo: Impacto de las politicas publicas en
las empresas de exportacidén de Latinoamérica y el Caribe, se busca analizar

las politicas publicas desarrolladas por los paises de Latinoamérica y el
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Caribe y el impacto que genera en el desempeno de las empresas

exportadoras tanto en el aspecto de ventas, crecimiento y rentabilidad.

Los datos utilizados en el articulo provienen de la base de datos del Banco
Mundial titulado como “Enterprise Surveys” para el ano 2010; se usé el
modelo Probit con el cual se busca analizar si los programas de ayuda a la
exportacion permiten que haya mayor probabilidad de exportacién de las
empresas participantes; asimismo, se utilizé el modelo Tobit con el propésito
de determinar si hay una relacién entre la participacion de las empresas en
dichos programas con el porcentaje de ventas que puedan haber, asi como

también los determinantes por los cuales las empresas quieran participar.

Dentro de los resultados obtenidos, las empresas de América Latina y el
Caribe (ALC) que han participado en algun programa incrementan su
posibilidad de dedicarse a la exportacion, lo cual se ve mas reflejado en las
empresas de mayor tamano, pero sin dejar de lado las empresas jévenes o

nuevas.

Respecto al efecto que genera el haber participado en los programas de
ayuda a la exportacion, se observa que la asistencia en dichos programas
mejora la capacidad exportadora ya sea aumentando la probabilidad de

exportar y/o el porcentaje de ventas al mercado exterior.

Finalmente, se muestra que las empresas de mayor tamano, las mas jévenes
y las que tienen menor peso en el capital extranjero tienen mas posibilidades
de participar en dichos programas; asi como también se incrementa las

probabilidades de participar en los programas de apoyo a la exportacion si
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la empresa ya ha participado en otro tipo de programas y/o se desarrolla

dentro del mercado internacional siendo exportadores o importadores.

Caiza, (2017), en la investigacion “Sistema de promocién de exportaciones
caso: industria del mango”, la cual fue aplicada en los productores y
exportadores de mango en la provincia del Guayas en Ecuador, tiene como
objetivo determinar si el sistema de promocién de exportaciones de dicho
pais ha generado el incremento de las exportaciones del mango, aparte del

aumento de capacidad de produccién existente.

Es una investigacién descriptiva y el tipo de método utilizado es mixto, es
decir, cualitativo a través de entrevistas y cuantitativo realizando encuestas
a los productores y exportadores de mango. Asimismo, se menciona que se
realiza un analisis factorial para la reduccion de variables, este se utiliza en

investigaciones de gestidén de productos.

La presente tesis tiene como resultado del analisis realizado, que el apoyo
del Estado permite que las ventas de los exportadores crezcan, concluyendo
ademas que el sistema de promocién de exportaciones ha sido efectivo tanto
por parte de actores publicos como privados, ayudando a la apertura y

gestién de nuevos mercados.

Asimismo, se demuestra que la aplicaciéon de estas herramientas ayuda la
consolidacion de las exportaciones, el crecimiento e internacionalizacion de
las PYMES, siendo supervisados por PRO ECUADOR, al contar con esta

entidad gubernamental permite que haya nuevos exportadores, mayor
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competitividad, se cuente con mejores conocimientos sobre el comercio

exterior y mayor fomento de las exportaciones.

Ademas, Changoluisa, (2015), en la investigacidn titulada: Importancia de
PRO ECUADOR en el dinamismo del comercio exterior ecuatoriano, se
determina que las estrategias comerciales ejecutadas por el pais de
Ecuador, a través de PRO ECUADOR, han logrado promover el crecimiento
de las exportaciones con las ferias, misiones comerciales, capacitaciones al
empresario, macro rueda de negocios, los cuales son programas que han
permitido seguir promocionando los productos en los diversos mercados del
exterior logrando incrementar las ventas no solo a corto plazo sino también

a largo plazo.

Lo que busca también es que todos los exportadores ecuatorianos participen
en los diferentes programas desarrollados por PRO ECUADOR, los cuales
tienen como finalidad poder ingresar a mercados ya posicionados con un
nuevo nicho de mercado y con diversos productos de calidad logrando

satisfacer a la demanda insatisfecha.

Olivares, (2014), en su investigacion titulada “Las ferias internacionales
patrocinadas por ProChile: ;Cual es la percepcion de las empresas
participantes?”’, empled la estadistica descriptiva y el disefio transversal;
ademas, es de caracter analitico debido a que requiere definir las relaciones

entre las variables.
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El autor de esta investigacion ha determinado cual es la percepcion de las
empresas que participan en las ferias internacionales patrocinadas por
ProChile, se menciona que la mayoria de las empresas participantes tienen
experiencia tanto en comercializaciéon como en promocion de productos en
el mercado exterior, debido que es necesario posicionar marcas y fomentar

las exportaciones.

Es fundamental coordinar politicas publicas con el fin de desarrollar
competencias en sectores que tienen alto potencial de crecimiento;
asimismo, determina que los sectores con un mayor nivel de desarrollo
exportador deben emplear otras herramientas de promocién adicional a las
ferias internacionales, ya que éstas son utilizadas para una etapa temprana

del proceso.

Las ferias internacionales realizadas por Prochile tienen como propdsito de
lanzar nuevos productos, realizar demostraciones, vender, posicionar las

marcas, mayor interaccion entre oferentes y consumidores.

Ademas, se puede evidenciar que existe una diferencia entre las empresas
pequenas, medianas y grandes debido a la valoracién de los atributos, ya
que las ferias pueden generar diferentes efectos en los participantes. Las
empresas pequenas estan enfocadas en explorar los mercados, generar
redes de contacto o conocer mas sobre los negocios; sin embargo, éstas no
destacan dentro de la convocatoria que realiza ProChile. Las empresas
medianas buscan promocionar sus productos y servicios, presentando una

gran variedad de productos y enfocadas en diferentes sectores. Por otro
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1.2.

lado, las empresas grandes asisten a las ferias con la finalidad de poder

consolidarse en los mercados y seguir posicionando su marca corporativa.

Por ende, para las empresas es importante y de gran utilidad participar en
las ferias internacionales de acuerdo a la necesidad que tenga cada una de

ellas.

El autor de la tesis recomienda que se evalue las politicas publicas
relacionadas al exportador, mayor coordinacion entre entidades publicas y
brindar informacidn que permita a las empresas chilenas desarrollar ventajas
competitivas y asi poder comercializar sus productos y servicios en el

mundo.

Bases teoricas

1.2.1. Marketing internacional

1.2.1.1. Definicion del marketing internacional

El marketing internacional es un conjunto de conocimientos que permiten
promocionar los productos y/o servicios que se ofrecen en el mercado

externo, dando a conocer sus caracteristicas y beneficios.

El marketing “...es una funcién de la organizacion y un conjunto de procesos
para crear, comunicar y entregar valor a los clientes, y para manejar las
relaciones con estos Ultimos, de manera que beneficien a toda la

organizacion...” (American Marketing Asociation, s.f.).
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1.2.1.2. Importancia del marketing internacional

Dentro de la importancia que tiene actualmente el marketing internacional se

puede mencionar que: permite el crecimiento de las ventas, mayor valor

sobre la marca, mayores niveles de competitividad, valor de la empresa,

trascendencia de la marca, poder ampliar el mercado y renovar el ciclo de

vida de las empresas, mayor relevancia para pais de origen, entre otros.

1.2.1.3. Estrategias de marketing internacional

Para poder internacionalizar un producto o servicio de manera exitosa se

debe contar con una serie de factores estratégicos como:

El andlisis de competitividad busca determinar si se cuenta con
un producto o servicio que pueda ser vendido en el mercado
internacional con un precio adecuado, desarrollando y
actualizando los productos o servicios a través de las ferias
internacionales y la inteligencia comercial.

La investigacion de mercados a traves de las ferias comerciales
y la inteligencia comercial, buscan poder identificar mercados
exteriores que sean buenos y atractivos para el producto o
servicio.

La promocién de exportaciones se logra con las ferias
comerciales, misiones, correo e internet, ventas personales,
negociacion y contratacion internacional, con ello se gestiona las
ventas de los productos o servicios en el mercado destino.

(PromPeru, 2013)
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Por otro lado, se encuentran los tratados internacionales, los acuerdos
regionales y multilaterales, los cuales son acuerdos comerciales que buscan
preferencias arancelarias, la reduccidon de barreras no arancelarias,
proteccion a la propiedad intelectual, entre otros temas relacionados al
comercio con el proposito de incrementar la comercializacion de productos y

servicios peruanos.

Los acuerdos comerciales internacionales son una estrategia comercial de
largo tiempo con el fin de consolidar mercados internacionales donde puedan
ingresar los productos y servicios peruanos, logrando asi generar una oferta
exportable competitiva, un crecimiento en el tamafno del mercado para las
empresas peruanas, mayor empleo y mas facilidades en la actividad
empresarial en el Pery, ya sea a través de financiamiento, capacitaciones,
eliminacion de sobrecostos, reduccion de las barreras, entre otros.

(PromPeru, 2013)

1.2.2. Herramientas gubernamentales de promocion

1.2.2.1. Definicion de herramientas gubernamentales de promocién

Las herramientas gubernamentales de promocion hacen referencia a las
actividades realizadas y medidas adoptadas por las entidades estatales, con
el fin de promocionar e impulsar la exportacién de un producto y/o servicio

en el mercado internacional.

Ademas, con respecto a ello se sefiala que: “es el esfuerzo que realiza un

pais para promover las exportaciones no tradicionales y asi reducir la



dependencia de sus exportaciones en pocos articulos, generalmente

productos primarios” (Bolivia América, s.f.).

Dentro de las herramientas gubernamentales de promocion se pueden
mencionar a las ferias nacionales e internacionales, PROCOM, Peru
Marketplaces, a las ruedas de negocios, a las misiones comerciales, a la

Web 2.0, publicidad, la marca pais, entre otros.

1.2.2.2. Importancia de las herramientas gubernamentales de
promocion

Acerca de la importancia que tienen las herramientas gubernamentales de
promocion como medidas adoptadas por el Estado, se puede hacer mencién
que este permite el desarrollo econémico del pais debido a los intercambios
comerciales que se desarrollan a través de las exportaciones. Asimismo,
crea y/o aumenta la oferta exportable, la demanda y permite el logro de los

objetivos y politicas de exportacion planteadas por el pais.

Los objetivos de las herramientas gubernamentales de promocién son:

e “Ayudar a superar los obstaculos que impiden a las empresas
exportar.

e Apoyar a las pequenas y medianas empresas (PYMES) y a los
nuevos exportadores.

e Expandir la base exportadora.

e Motivaciones de politica industrial”. (Bolivia América, s.f., p.10).
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1.2.3. Ferias internacionales

1.2.3.1. Definicion de las ferias internacionales

Las ferias internacionales, por muchos anos, han permitido el desarrollo del
comercio, realizar el lanzamiento de nuevos productos y poder desarrollar

un conjunto variado de herramientas de marketing.

En estas ferias se busca:

...la captacién de nuevos distribuidores, la penetracién en nuevos
mercados, el mantenimiento de las relaciones con los
intermediarios y los prescriptores; por lo tanto, en el standtiene que
haber vendedores y asesores comerciales capacitados para
resolver cualquier cuestion por parte del publico objetivo. (Puchalt

y Munuera, 2008)

Asimismo, “Las ferias internacionales son uno de los elementos de mayor
futuro en el fomento de los intercambios internacionales” (Ministerio de

Economia, Industria y Competitividad de Espana, s.f.).

1.2.3.2. Beneficios que ofrece las ferias internacionales

Las ferias internacionales permiten a los participantes tener la oportunidad
de poder tener contacto cara a cara con un publico mas segmentado como
los clientes, intermediarios, accionistas, proveedores, competidores, entre

otros, los cuales permitiran a la empresa poder cumplir con sus objetivos.

En estas ferias internacionales asisten empresarios de cada sector
permitiendo establecer buenas relaciones con ellos y por ende aumentar la

cartera de clientes y ampliar la red de contactos, lanzar sus proyectos,
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difundir informacién sobre su empresa y productos, conocer mejor a sus

consumidores, estar al tanto de las ultimas tendencias del mercado, etcétera.

Ademas, participar en éstas ferias ayuda a: “...estimular, y acelerar la
creacion de relaciones con clientes, marcas, empresas y organizacion.
Aumentando las ventas al vincular con compradores o consumidores, y

fortalecer lazos de alianza con empresas e inversionistas, interesados en las

industrias de un rubro en comun” (Canarias Digital, s.f.).

1.2.4. Misiones comerciales

1.2.4.1. Definicion de las misiones comerciales
Las misiones comerciales son viajes de negocios que permiten

principalmente conocer y ganar nuevos mercados, promocionar e introducir

productos y servicios que exporta el pais y realizar un benchmarking.

En estas misiones comerciales, las empresas participantes realizan
reuniones con sus contrapartes locales, las cuales han sido contactadas de

acuerdo a su perfil, productos y/o servicios que brindan.

1.2.4.2. Ventajas de las misiones comerciales

Estas misiones comerciales dan muchas ventajas, como son:

e ..., se hace un uso mas eficiente de los recursos y se obtienen
mejores resultados en la busqueda de contrapartes.

e Por otro lado, el respaldo institucional permite ofrecer una
imagen de mayor responsabilidad y seriedad a las contrapartes

extranjeras.
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e La participacion en una mision comercial ofrece la posibilidad de
estudiar las caracteristicas y comportamiento del mercado y
analizar la situacion de nuestros productos con relacion a los de
los otros.

e Facilita identificar las demandas de potenciales compradores y
sus necesidades. Es el puntapié inicial de un trabajo de largo

plazo para conquistar el mercado. (Expo Ferias y Eventos, s.f.)

Por lo tanto, las misiones comerciales tienen como fin principal de aumentar
el comercio entre el pais de origen y el pais de destino, conociendo mejor

las necesidades, caracteristicas y comportamiento del mercado externo.

1.2.5. Acuerdos comerciales internacionales

1.2.5.1. Definicion de los acuerdos comerciales internacionales

Los acuerdos comerciales internacionales buscan eliminar las barreras
arancelarias y las barreras no arancelarias entre dos 0 mas paises, tratando
siempre de armonizar los intereses y aumentar los intercambios comerciales

entre las partes.

Asimismo, los acuerdos comerciales internacionales permiten aumentar la
eficiencia econémica, la competitividad, la innovacion, fortalecer los lazos
politicos, incrementar las exportaciones de los paises y por ende los

ingresos, mejorar y aumentar los empleos, entre otros beneficios.

1.2.5.2. Beneficios que ofrece los acuerdos comerciales internacionales

Los acuerdos comerciales internacionales brindan los siguientes beneficios:
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« Mejora de la produccién nacional en términos de diversificacion,
innovacion y calidad, lo cual genera oportunidades de empleo.

« Regulacién clara para el intercambio lo que estimula las cadenas
internas de produccion.

« Aumento del acceso a mercados sin barreras arancelarias o no
arancelarias.

« Correccion de posibles asimetrias y distorsiones.

e Expansion del sector exportador: en valor, en volumen y
diversificacidn de las canastas exportadas.

e Atraccion de flujos de inversion: propiciando el desarrollo de
economias de escala y un mayor grado de especializacidén
economica.

« Contribuyen a mejorar la calidad de vida de las personas a través
del acceso del consumidor a productos mas baratos y de mayor
calidad; y promueven la expansién de la oferta de empleo y el
incremento de los salarios en el sector exportador. (Gestiopolis,

2002)

Por ello los acuerdos comerciales internacionales son negociados antes de
entrar en vigencia con el propésito de generar beneficios para las partes,
fomentando el crecimiento econdmico de los paises mediante el aumento de

comercio gracias a la eliminacion de las barreras.

1.2.5.3. Tipos de acuerdos comerciales internacionales

Existen dos tipos de acuerdos comerciales internacionales:
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De Cooperacion internacional: Es un sistema mediante el cual se
asocian varios Estados con el fin de alcanzar determinados
objetivos comunes que responden a sus intereses solidarios, sin
que la accion emprendida, ni las medidas adoptadas para
alcanzarlos, afecten esencialmente a sus jurisdicciones 0 a sus

prerrogativas de estado soberano.

De Integracién internacional: Es un sistema por el que se unen
varios Estados, aceptando no hacer valer unilateralmente sus
jurisdicciones y delegando su ejercicio en una autoridad
supranacional, en la que se opera la fusidon de sus intereses, y a
cuyas decisiones aceptan someterse mediante el control y los
procedimientos adecuados, para todo aquello que se refiera al
sector de actividad encomendado a la alta autoridad. (Ministerio de

Economia y Finanzas del Peru, s.f.)

1.2.6. Ruedas de negocios

1.2.6.1. Definicion de ruedas de negocios

Las ruedas de negocios es una herramienta que propicia un ambiente de
negocios a través de reuniones planificadas con el fin de generar contactos
con compradores, vendedores, organizaciones Yy/o instituciones que
pretenden desarrollar negocios y/o alianzas estratégicas. Asimismo, las
ruedas de negocios permiten que las empresas pequefias y medianas

puedan también integrarse a la actividad del comercio exterior.
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Respecto a los resultados obtenidos en este tipo de herramienta son
satisfactorios tanto en el aspecto de establecer contactos como los negocios

realizados. (Bernal, s.f.)

1.2.6.2. Beneficios de las ruedas de negocios

Dentro de los beneficios a resaltar de las ruedas de negocios, se puede

mencionar:

e En las ruedas de negocios se da prioridad a lo que se va a
negociar ya sea producto y/o servicio.

e Para los participantes, las ruedas de negocios no son costosos
como otros eventos, debido que pueden obtener muchos
contactos y generar negocios en un mismo lugar sin tener que
realizar gastos como hospedaje, pasajes internacionales u otros.

e Los participantes obtienen grandes satisfacciones a corto plazo
porque en las ruedas de negocios pueden conocer nuevos
clientes, nuevas tendencias del sector donde se desarrolla,
aliados estratégicos, inversionistas, entre otros. (Herrera, 2018)

e Asimismo, permite al participante ahorrar tiempo.

e Es un buen lugar y manera para poder ingresar al escenario
comercial.

e Las ruedas de negocio dan resultados porque el participante
puede iniciar o cerrar un negocio en dicho lugar y tendra un

mayor beneficio al hallar oportunidades de negocio. (Bernal, s.f.)
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1.2.7. Ruta exportadora

1.2.7.1. Definicion de la ruta exportadora

La ruta exportadora es una herramienta que estd compuesta por asesorias
y cursos disefiadas por PROMPERU para incrementar la promocién de las
exportaciones y tiene como propésito fortalecer y consolidar la

competitividad de las empresas que quieren alcanzar la internacionalizacion.

1.2.7.2. Pasos de la ruta exportadora

La ruta exportadora se compone por los siguientes pasos, como se puede

apreciar en la figura 1:
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Figura 1. Ruta Exportadora

Fuente: SIICEX (s.f.)
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Paso 1: Orientacion e informacion (para usuarios en general)

Asesoria: Brinda informacion relacionada al comercio exterior ya
sea acerca de productos, mercados y eventos.

Aula virtual: En vivo y a través de internet se puede asistir a
exposiciones de expertos nacionales e internacionales
conocedores del tema exportacion.

Dias del exportador: Conocido como “Miércoles del Exportador”
el cual tiene como propdsito dar a conocer la cultura exportadora

(PYMEX, 2018).

Paso 2: Capacitacion (para interesados en exportar)

Test del Exportador: Permite identificar las capacidades
empresariales en cada etapa del proceso del comercio exterior
(PYMEX, 2018).

Médulo I-Plan: Se da la introduccion del Plan de Negocios
(SIICEX, s.f.).

Primer paso para la calidad: Tiene como objetivo implementar en
las empresas los principios basicos de la calidad.

Imagen corporativa: Asistencia técnica para el desarrollo de la
imagen corporativa de acuerdo al requerimiento del mercado
internacional.

Crea tu web: Desarrollo de un sitio web a las empresas para
presentar las ofertas exportables y crear confianza en los

importadores (PYMEX, 2018).
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Paso 3: Asistencia empresarial (para exportadores y a los que estan en

proceso)

Test de competitividad: Diagnéstico de competitividad de las
empresas exportadoras o las que se encuentran en proceso.
Planex (Plan de Exportacion): Permite identificar el FODA
(fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) de las
empresas exportadoras; establecer mercados, metas,
estrategias y actividades.

Programas de Calidad: Ayuda a mejorar la capacidad
exportadora de las PYMES a través del programa de Buenas
Practicas de Mercadeo y Manufacturas, ISO, HACCP, etc.
(PYMEX, 2018).

Programas de Comercio Sostenible: Brinda soporte para la
Certificacion  organica, Comercio  Justo, Biocomercio,
Ecoeficiencia, RSE, entre otros.

Programas de logistica, aduanas y finanzas: Facilita a las
empresas con temas de exportacion ya sea de gestion, logistica
y aduanas (SIICEX, s.f.).

Programa de disefio: Apoya a las empresas con el desarrollo de
colecciones de productos de acuerdo a la tendencia
internacional, buscando mantener un valor diferencial.
Programa de paquetes: Permite redisefiar empaques, embalajes

y etiquetados para mejorar la presentacion final del producto.



Programa de asociatividad: Busca reunir grupos empresariales
que tienen fines similares para que trabajen en forma conjunta.
Programa de coaching: Mejora la gestidbn exportadora y
habilidades gerenciales de los empresarios.

Marketing internacional y negociaciones: Capacita a las
empresas en marketing internacional, ventas y negociaciones.
Misiones tecnoldgicas y pasantias: Ayuda a implementar nuevas
tecnologias e innovacion en las empresas exportadoras.
Informacidén comercial especializada: Brinda informacion de alto
valor a exportadores para que puedan tomar buenas decisiones
con respecto a la internacionalizacién de sus productos.
Desarrollo de marcas: Sirve para la penetracion y
posicionamiento en el mercado exterior a través de marcas

individuales y/o sectoriales (PYMEX, 2018).

Paso 4: Promocion (para empresas exportadoras)

Prueba de ventas: Permite aumentar la cantidad de empresas
exportadoras peruanas en determinados mercados y la
diversificacién de la oferta exportable.

Ferias internacionales: Mostrar la oferta exportable peruana en
ferias internacionales y mejorar las capacidades de negociacion
de los exportadores (PYMEX, 2018).

Peru Trade Now (SIICEX, s.f.)

Misiones comerciales: Busca oportunidades para la oferta

exportable peruana acercandose a la demanda actual.
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e Tiendas multimarcas: A través de una plataforma comercial
comun se busca alcanzar en conjunto la introduccion vy
posicionamiento de productos y/o servicios peruanos en el

mercado exterior (PYMEX, 2018).

1.2.8. Exportacion

1.2.8.1. Definicion de exportacion

La exportacion es un término muy utilizado actualmente en el mundo de los
negocios debido a la globalizacién. La palabra exportacién hace referencia
a “...la venta de mercancias de un pais hacia otro pais, para su uso o

consumo definitivo” (PromPeru, 2012, p.9).

De la misma forma, la SUNAT siendo una entidad gubernamental orientado

al ambito aduanero del Peru, define la exportacién en su portal web como:

Régimen aduanero por el cual, se permite la salida del territorio
aduanero de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su
uso o consumo definitivo en el exterior. Para ello la transferencia de
bienes debe efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero.

(SUNAT, s.f.)

1.2.8.2. Beneficios que otorga las exportaciones

Las exportaciones permiten a las empresas poder seguir vendiendo si la
demanda interna se encuentra saturada, debido que pueden vender al
extranjero y satisfacer esa demanda, generandose asi una ventaja

competitiva frente a sus demas competidores.
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Los gobiernos incentivan las exportaciones, ya que se logra diversos

beneficios para el pais como el aumento de empleo, aumento de salario,

mejor nivel de vida de los ciudadanos, mayor ingreso de divisas, entre otros.

Respecto a otros beneficios que otorga la exportacion se pueden mencionar

los siguientes:

Poder recibir pedidos de compra del exterior para incrementar
las ventas.

Posibilidad de obtener mejores precios y mayor rentabilidad.
Diversificacidon de riesgos.

Acceso a mercados mas grandes y de gustos diversos.
Aprovechar las economias de escala para bajar los costos
unitarios mediante el incremento de los volumenes de
produccién.

Adquirir competitividad en precio, gracias a los acuerdos
comerciales que el Peru tiene vigentes con los mercados
internacionales.

Disminuir la carga tributaria generada por los impuestos locales.
Posicionar la imagen de la empresa en el extranjero,
identificandola con prestigio, calidad, nuevos productos y buen

servicio. (PromPeru, 2012, p.11)
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1.2.9. Comercializacion

1.2.9.1. Definicion de la comercializacion

Se determina como comercializacién al conjunto de actividades y estrategias
desarrolladas que permiten que un producto se posicione, llegue al
consumidor final y sea adquirido por este ultimo, para ello dicho producto se

debe insertar de manera eficaz en el sistema de distribucion.

Para una buena comercializacion se debe contar con una red de distribucion
adecuada y brindar un producto que tenga una presentacion vy
acondicionamiento que sea atrayente para el mercado objetivo. Por ello, la
comercializacion es una parte decisiva e importante dentro de la estructura

comercial. (Secretaria de Economia, s.f.)

Asimismo, segun Caurin (2018), la comercializacién consiste en dar al
producto todas las condiciones comerciales requeridas para la venta de este,
realizando las mejores técnicas y decisiones ya sea por ejemplo en el precio,
formas de distribucién, promocién y otros, con el fin de lograr los mejores

resultados.

1.2.9.2. Comercializacion internacional

La comercializacién es una actividad que se realiza desde hace muchisimos
anos, el cual ha ido evolucionando conforme ha pasado el tiempo, hoy en
dia una persona no solo puede comercializar dentro del pais donde habita,
sino que también a través de los tratados comerciales se puede llegar a
comercializar a otros paises, ingresando a mercados internacionales, siendo

esto el comercio exterior.



La comercializacion internacional o comercio exterior es el intercambio de
productos o servicios entre empresas, las cuales se encuentran ubicadas en

diferentes paises. (Economipedia, s.f.)

1.2.9.3. Componentes de la comercializacion
Para la comercializacion se tiene que considerar los siguientes

componentes:

e Subsistemas de los productos: en relacion de las actividades
desarrolladas en la produccion, almacenamiento,
procesamiento, distribucion y consumo del producto final.

e Canales de distribucion: serie de organizaciones encargadas de
manejar un producto desde la produccion hasta el cliente final.

e Leyes, normas y reglamentaciones vinculadas a los productos
agricolas como el ardndano, su proceso y comercializacion.

e Politicas, programas y actividades gubernamentales y no
gubernamentales asociados a la comercializacion de productos

agricolas. (UBA agronomia, s.f., p.5)

1.2.9.4. Estrategias de comercializacién

Para la comercializacion de un producto se debe determinar estrategias, en
las cuales no solo se debe tomar en cuenta los recursos, capacidad,
objetivos de la empresa o la competencia, también se debe conocer
principalmente al publico objetivo para poder satisfacer sus necesidades,
con el propédsito que finalmente el cliente ideal adquiera el producto. Se

pueden considerar estrategias de:
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Producto: para determinar estrategias en relacion del producto,
se tiene que considerar como se va a lanzar en el mercado, qué
es lo que va a ofrecer, en qué se diferencia de la competencia,
entre otros. Es importante tener claro por qué el publico objetivo
va escoger dicho producto en lugar de otro diferente.

Precio: Se debe tener en cuenta en todo momento los costos
fijos y variables que conlleva el producto para poder determinar
el precio, teniendo en cuenta que éste permita a la empresa
conseguir a través de las ventas ingresos mayores a los costos
totales. Asimismo, dentro de las estrategias en relacién al precio,
se puede establecer por ciertos periodos descuentos o
promociones de venta para poder llegar a mas consumidores.
Distribucion: aqui se determina todo en relacién a como va a
llegar el producto al consumidor final, ya sea directamente o a
través de distribuidores; ademads, actualmente las empresas
consideran al internet y el e-commerce como un canal de
distribucidn para sus productos.

Comunicacion: es importante establecer estrategias de
comunicacién, debido a que permite enviar un mensaje al cliente
objetivo acerca del producto y sus beneficios, ya sea a través de
la publicidad, fuerza de ventas, redes sociales, etcétera,
logrando impactar y posicionarse en la mente del publico
objetivo. También se debe considerar contar con una imagen de
producto y de empresa, estableciendo lo que se quiere transmitir

al mercado. (Gonzélez, 2018)
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1.2.10. Arandanos

1.2.10.1. Definicion de los arandanos
Los arandanos son pequenias frutas comestibles que normalmente crecen y
son recogidos de los arbustos silvestres, pero que hoy en dia se ha

empezado a cultivar.

Este fruto tiene multiples beneficios para la salud, el que mas destaca son
sus propiedades antioxidantes. Los arandanos también son conocidos como

berries, bayas o frutas del bosque.

Es importante mencionar que para el desarrollo del presente trabajo de
investigacion se ha tomado en cuenta la partida arancelaria del arandano,
siendo la partida 0810 y la subpartida nacional 0810.40.00.00 con la
siguiente descripcion “arandanos rojos, mirtilos y demas frutos del género

vaccinium, frescos”.
1.2.10.2. Origen de los arandanos

Los arandanos son originarios del hemisferio norte, ya que “...constituyen un
grupo de especies ampliamente distribuidas por el Hemisferio Norte,
basicamente por Norteamérica, Europa Central y Eurasia, encontrandose
también en América del Sur, y unas pocas especies en Africa y Madagascar”

(Garcia 'y Garcia, s.f., p.7).
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1.2.10.3. Variedades de arandanos

El género Vaccinium tiene aproximadamente 450 especies, donde los
arandanos azules presentan 2 especies, los cuales son: los arandanos

silvestres y los arandanos cultivados.

“...en la produccion comercial de arandanos a las especies mas pequefas
se les conoce como ‘Lowbush o wild/salvaje” y las mas grande como

“Highbush”” (Gutiérrez y Sanchez, 2014, p.16).

Por lo tanto, los arandanos silvestres, los cuales son arbustos pequefios se
les conocen como “Lowbush”, y los arandanos cultivados que tienen
arbustos altos son conocidos como “Highbush”, Estas Ultimas son las que se

producen en el Peru y son las mas populares.

El arandano que se cultiva en el Pert es el arandano azul que tiene el
nombre cientifico Vaccinium corymbosum, este es un fruto no tan pequefio
por lo cual es un “Highbush Blueberries” (arandano de porte alto). Este fruto
contiene muchisimas propiedades buenas que ayudan a la salud de las

personas como sus propiedades antioxidantes, adelgazantes, entre otros.
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Figura 2. Arandanos azules

Fuente: MINAGRI-DEEIA (2016)

Figura 3. Semillas de los arandanos

Fuente: Plantas para hombres (2015)
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1.2.10.4. Caracteristicas de los arandanos de exportacion

Referente a las caracteristicas que deben tener los arandanos para que sean
enviados a exportacion de acuerdo a la demanda y requisitos solicitados por
el consumidor del mercado exterior, Goldense (2016) sefiala que una de las
caracteristicas mas importantes y que influyen en la compra final es el sabor,
el cual debe ser intenso y dulce. Ademas, los compradores finales buscan
en los arandanos firmeza y textura, ya que prefieren que éstos no sean secos
ni pastosos, que no tengan mucha semilla y que la piel del fruto no sea dura.
Asimismo, el mercado busca arandanos que sean jugosos, que tengan un
alto contenido de antioxidantes, que la cascara y la pulpa sean de color azul

oscuro.

Adicionalmente, para que los arandanos sean exportados, éstos deben tener
una calidad visible, lo cual hace referencia a la apariencia de la fruta, segun
INIA menciona que los arandanos deben cumplir con las siguientes

caracteristicas:

(i) un fruto de color azul uniforme, (ii) presencia de cera en la
superficie de la fruta (conocida como bloom) que el consumidor
relaciona a una fruta fresca, (iii) ausencia de defectos como dafo
mecanico y pudriciones, (iv) forma y tamafo de la fruta, y (v) fruta

con firmeza adecuada. (INIA, 2013, p.109)

1.2.10.5. Beneficios de salud que otorga el consumo de arandanos

Dentro de los beneficios de salud que otorga el consumo de arandanos,

estan los siguientes:



...bajos en calorias, (...) gran contenido de fibra, vitamina C y
vitamina K.

(...) capacidad antioxidante mas alta de todas las frutas y
vegetales que se consumen generalmente, con los flavonoides
como principales antioxidantes presentes.

El jugo de arandano protege contra el dano al ADN, una causa
principal del envejecimiento y el cancer.

Los antioxidantes que contiene (...) han demostrado servir como
proteccibn contra (...) la aparicibn de problemas
cardiovasculares.

El consumo regular (...) ha demostrado disminuir la presion
sanguinea. (...) puede ayudar a prevenir ataques cardiacos.
Contiene antioxidantes que son beneficiosos para el cerebro,
ayudando a mejorar la funcidén cerebral y retrasando el declive
relacionado con el envejecimiento.

(...) los arandanos tienen efectos protectores contra la diabetes,
ayuda a bajar los niveles de azucar en la sangre.

(...) contienen sustancias que podrian prevenir que ciertas
bacterias se adhieran a las paredes de la vejiga. Esto podria ser
atil al momento de prevenir infecciones del tracto urinario.

(...) los arandanos tiene un impacto altamente positivo sobre la
salud y son muy nutritivos. Ademas, que son de agradable sabor
y puede disfrutarse tanto fresco como congelado. (Ministerio de

Agricultura y Riego, 2016, p.7)
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1.2.10.6. Informacion nutricional

En cuanto a la informacién nutricional del arandano, Sierra y Selva

Exportadora establece la siguiente tabla nutricional:

Informacion Nutricional (100g):

Calorias 57 kcal
Proteina 0,74
Grasa 0,33z
Carbohidratos 14,49

Fibra alimentaria 24g

Vitamina C 87mg

Figura 4. Informacion nutricional del arandano

Fuente: Sierra y selva exportadora (s.f.)

1.2.10.7. Calendario mundial de la produccion de arandanos

En la actualidad se pueden encontrar ardndanos frescos en los mercados
durante todo el afo, esto se debe a la expansién del cultivo tanto en el
hemisferio norte como en el hemisferio sur, lo que se conoce como
produccién de fruta en contra estacion; asimismo, se debe al avance de
técnicas de conservacion los cuales han hecho posible que los arandanos
puedan viajar a otros paises durante muchos dias permaneciendo la fruta en

perfectas condiciones.

La produccién mundial del ardndano es un circulo cerrado permitiendo tener

fruta fresca todo el afo, tal como se refleja en la siguiente figura.
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Figura 5. Calendario mundial de la produccién de arandanos

Fuente: MINAGRI-DEEIA (2016)

Como se puede apreciar en la figura, en el hemisferio sur se inicia la cosecha
en el mes de setiembre en las zonas que tienen un clima calido como en los
paises de Uruguay y Argentina, la produccion en estos paises se da durante

el periodo de setiembre a noviembre.

Chile, Australia, Nueva Zelanda y Africa del sur cubren su produccién

principalmente desde noviembre hasta abril.

Cuando termina la temporada de arandanos en el hemisferio sur, se inicia
en el hemisferio norte las cosechas tempranas en Marruecos durante el
periodo de febrero a abril, en Espafia (Huelva) durante el mes de marzo a
junio, y en algunos Estados del sur de Estados Unidos como Florida,

Georgia, California, entre otros, durante el periodo de marzo a junio.
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En la comisa Cantabrica (Espafna), centro-norte Portugal, Francia, Italia,
Alemania, Polonia, etc. la produccion es durante los meses de junio a
octubre. De igual forma, en este mismo periodo se produce en diversas

zonas de América del Norte y Canada.

Respecto al Perq, el pais puede producir arandanos durante casi todo el afio
debido a la diversidad de climas que existe, se puede apreciar en la imagen
que la produccién se da desde agosto hasta febrero siendo el grueso de la

produccién anual entre los meses de setiembre a noviembre.

Esto demuestra que el Peru puede aprovechar la produccién en contra
estacion porque puede proveer de arandanos frescos especialmente al
mercado europeo y norteamericano, aunque tenga que competir con otros
paises exportadores del hemisferio sur como lo son: Chile, Argentina,

Uruguay y Nueva Zelanda.

A continuacion, en la siguiente figura se aprecia la distribucion geografica de
la produccion de arandanos en el Peru, realizdndose ésta actividad

principalmente en la zona costera del pais.
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Distribucion geografica

La Libertad

Figura 6. Distribucion geografica de la produccion de arandanos en el Peru

Fuente: PromPeru (2017)

Finalmente, se detalla las 3 empresas que han realizado una mayor
exportacién de arandano peruano en el Peru durante el 2018, estas son:

Camposol S.A., Hortifrut — Perd S.A.C. y Hortifrut — Tal S.A.C.

Tabla 1.

Empresas exportadoras peruanas de arandanos

EMPRESAS EXPORTADORAS DE ARANDANOS
(EN MILLONES DE US$) - 2018

CAMPOSOL S.A. 173
HORTIFRUT - PERU S.A.C 69
HORTIFRUT-TAL S.A.C 59

Fuente: Gestidon (13 de junio del 2019)
Elaboracién propia (2020)
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1.2.11. Demanda internacional

1.2.11.1. Definicion de demanda internacional

El concepto de demanda internacional es un factor muy importante respecto
a la vida de las organizaciones exportadoras. De acuerdo al concepto de
demanda que determina Kotler (2002) en su libro “Direccion de Marketing”
sefala que: “Las demandas son deseos de un producto especifico, en

funcién de una capacidad de adquisicion determinada” (p. 4).

Esto quiere decir que los deseos del mercado exterior se van a convertir en
demanda internacional solo si existe una capacidad adquisitiva, de lo
contrario se mantendra siendo un deseo. Es por ello que las organizaciones
al querer medir su mercado potencial no solo deben considerar medir a las
personas que desean sus bienes y/o servicios, sino medir cuantas personas
pueden adquirir dicho bien y/o servicio potencialmente, lo cual es una

medicidén mucho mas importante y realista para la empresa.

La Real Academia Espanola define al término demanda como: “Cuantia
global de las compras de bienes y servicios realizados o previstos por una

colectividad” (Real Academia Espafiola, s.f.).

Asimismo, se cuenta con otras definiciones de demanda propuestas por
expertos en mercadotecnia y economia, como por ejemplo Fisher y Espejo
quienes identifican a la demanda como: “...las cantidades de un producto que
los consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles precios del

mercado." (Fisher y Espejo, 2003, p.240).

Andrade en su libro “Diccionario de Economia” sefala que la demanda es:
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...la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor
esta dispuesto a adquirir a un precio dado y en un lugar establecido,
con cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus
necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad

intrinseca. (Andrade, 2006, p.215)

Asimismo, Santandreu (2018) en su investigacién menciona que Sharma
determina que: “Las corporaciones deben desarrollar una estrategia (...)
utilizando sus experiencias globales y entonces adaptar y personalizar sus
productos y servicios de manera tal que atraigan a los consumidores del

mercado local” (Santandreu, 2018, p.70)

Con ello, se puede determinar que para generar una demanda también es
importante tomar en cuenta las necesidades y gustos del publico objetivo, de

esta manera se podra atraer a los consumidores del mercado destino.

1.2.12. Competitividad de los arandanos

1.2.12.1. Definicion de la competitividad de los arandanos

La competitividad se puede considerar como uno de los conceptos mas
importantes en relacion con el desarrollo y crecimiento de la
comercializacion. Se entiende por competitividad como la medida que una
empresa pueda producir bienes y/o servicios que satisfagan los mercados
internacionales, al mismo tiempo de ser una organizacién sostenible y
rentable frente a sus competidores. Asimismo, la competitividad se
caracteriza por la busqueda de una condicidon que sea sostenible con el fin

de conseguir la permanencia y dirigirse hacia los mercados.
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Por otro lado, acerca de la competitividad, Porter menciona lo siguiente:

La ventaja competitiva crece fundamentalmente en razon del valor
que una empresa es capaz de generar. El concepto de valor
representa lo que los compradores estan dispuestos a pagar, y el
crecimiento de este valor a un nivel superior se debe a la capacidad
de ofrecer precios mas bajos en relacion a los competidores por
beneficios equivalentes o proporcionar beneficios unicos en el
mercado que puedan compensar los precios mas elevados. (...)
Una empresa se considera rentable si el valor que es capaz de
generar es mas elevado de los costos ocasionados por la creacion
del producto. A nivel general, podemos afirmar que la finalidad de
cualquier estrategia de empresa es generar un valor adjunto para
los compradores que sea mas elevado del costo empleado para
generar el producto. Por lo cual en lugar de los costos deberiamos
utilizar el concepto de valor en el analisis de la posicién competitiva.

(Porter, 1991)

Ademas, respecto a lo anterior, Castellanos, Ramirez, Fuquene, Quintero y

Fonseca mencionan que Michael Porter:

...propone establecer el potencial competitivo de una empresa a
partir del Diamante de la competitividad, que toma en cuenta cuatro
determinantes interrelacionadas: i) las condiciones de los factores
de produccion, ii) las condiciones de la demanda, iii) la estrategia,

estructura y rivalidad empresarial, y iv) los sectores conexos y de
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apoyo. (Castellanos, Ramirez, Fuquene, Quintero y Fonseca,

2013)

Por otro lado, es importante mencionar que la competitividad cuenta con dos

enfoques, Morales y Pech (2000) mencionan que son los siguientes:

...desde la perspectiva macroecondmica, es decir, desde el punto
de vista de la administracion gubernamental y de como puede
ejercer los instrumentos de politica econémica con el objeto de
crear un medio ambiente favorable para el desempefio de las
empresas en la regidn; y desde una éptica microecondémica, en la
que las empresas por si mismas se imponen a incrementar su
eficiencia, productividad, calidad, etc., con el fin de obtener un
grado de desempefio superior al de sus competidores. (Morales y

Pech, 2000, p.49)

Cabe destacar, que ambos enfoques son complementarios debido a que
permiten que las empresas cuenten con el apoyo del gobierno para tener un
ambiente de desarrollo y lograr el crecimiento de las exportaciones de los
productos; asimismo, la empresa en si debe reforzar su alineacién
estratégica organizacional para potencializar sus ventajas frente a los
competidores. Tanto el enfoque macroeconémico como microeconémico
tienen como proposito mejorar el desempefio de las empresas nacionales
frente a sus competidores, logrando asi el crecimiento y rentabilidad de las

mismas.
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1.2.13. Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR)

1.2.13.1. {Qué es el MINCETUR?

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo es el érgano rector del sector
que define, dirige, ejecuta, coordina y supervisa las politicas que estén
relacionadas al comercio exterior (con excepcién a la regulacion arancelaria)

y turismo en el Peru.

Asi mismo, el portal web del Estado determina que MINCETUR tiene los

siguientes objetivos estratégicos:

...la promocién de la internacionalizacion de la empresa y la
diversificacién de los mercados de destino; el desarrollo de la
diversificacién, competitividad y sostenibilidad de la oferta
exportable; la optimizacién de la facilitacion del comercio exterior y

la eficiencia de la cadena logistica internacional. (Gob.pe, 2018)

1.2.13.2. Misién y Vision

MINCETUR tiene como mision de definir, dirigir, ejecutar, coordinar y
supervisar las politicas del sector comercio exterior y turismo. Asimismo, de
acuerdo a la pagina web de MINCETUR, dentro de la mision se establece
que tiene: “...la responsabilidad en materia de las negociaciones
comerciales internacionales, asi como de la promocién, orientaciéon vy
regulacién del comercio exterior, el turismo y la artesania, para lograr el

desarrollo sostenible del Sector” (MINCETUR, s.f.).

Respecto a la vision de esta institucion publica, el portal web del Ministerio

de Comercio Exterior y Turismo indica lo siguiente:
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Peru, pais exportador de una oferta de bienes y servicios con valor

agregado, competitiva, diversificada y consolidada en los mercados

internacionales; reconocido internacionalmente como destino

turistico sostenible; donde el Comercio Exterior y el Turismo

contribuyen a la inclusion social y a mejorar los niveles de vida de

la poblacién. (MINCETUR, s.f.)

1.2.13.3. Funciones del MINCETUR

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo realiza funciones para lograr la

mejora de su sector. En tal sentido, respecto al comercio exterior, se pueden

mencionar las siguientes funciones mas relevantes:

Formular, dirigir, coordinar, ejecutar y supervisar la politica de
comercio exterior, con excepcion de la regulacion
arancelaria, (...).

Dirigir, coordinar, elaborar y ejecutar los planes y programas
nacionales sectoriales de desarrollo en materia de comercio
exterior, integracion, promocion de exportaciones, (...).
Establecer el marco normativo para el desarrollo de las
actividades de comercio exterior (...), supervisando el
cumplimiento de la normatividad (...), estableciendo las
sanciones e imponiéndolas, (...), en el ambito de su
competencia.

Representar al pais en los foros y organismos internacionales de
comercio, (...), debidamente coordinadas con el Ministerio de

Economia y Finanzas. Actuar como 6rgano de enlace entre el
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Gobierno Peruano y los organismos internacionales de
integracion y de comercio internacional, (...).

e Negociar, suscribir y poner en ejecucion los acuerdos o
convenios internacionales, en materia de comercio exterior,
integracion, cooperacion econdémica y social, y otros (...).
Asimismo, es responsable de velar por el cumplimiento de
dichos acuerdos tanto en el ambito nacional como en el
internacional; y difundir los acuerdos comerciales suscritos, asi
como las negociaciones en proceso. (...)

e Orientar y promover el desarrollo de las exportaciones, (...) en
términos de eficiencia y competitividad, en coordinacién con las
oficinas comerciales del Peru en el exterior cuando corresponda.

e Apoyar el sector privado en la generacion e identificacion de
nuevos productos de exportacidén y en el desarrollo de nuevos
mercados, asi como defender los intereses comerciales de los
exportadores peruanos en el exterior (...).

e Gestionar y canalizar la cooperacion técnica internacional
destinada al desarrollo del comercio exterior, (...);

e Promover la imagen del Peru con el fin de incrementar el

desarrollo del comercio exterior (...). (MINCETUR, s.f.)
1.2.14. PROMPERU

1.2.14.1. {Qué es PROMPERU?

La Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo

(PROMPERU) es un organismo publico, el cual es descentralizado y
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pertenece al sector del comercio exterior y turismo. Este organismo tiene
como finalidad hacerse cargo de la promociéon del Peru en temas de

exportacion, turismo e imagen del pais.

1.2.14.2. Misién y Vision

De acuerdo a la pagina web del Organismo Técnico Especializado,
PROMPERU, determina como misién: “Posicionar al Pert en el mundo a
través de la promocién de su imagen, sus destinos turisticos y sus productos

de exportacién con valor agregado, contribuyendo al desarrollo sostenible y

descentralizado del pais” (PROMPERU, s.f.).

Asimismo, segun su portal web, PROMPERU tiene como visién de: “Ser la
agencia de promocion de las exportaciones y el turismo numero uno en

Latinoamérica. (en resultados y en reconocimiento)” (PROMPERU, s.f.).

1.2.14.3. Funciones de PROMPERU

Respecto a las funciones que ejerce PROMPERU relacionadas al comercio
exterior, las cuales se encuentran publicadas en la pagina web del

organismo, se pueden mencionar las siguientes:

e Formular, aprobar, ejecutar y evaluar el Plan Estratégico y
Operativo Institucional de promocion de las exportaciones, (...)
y la imagen pais, en concordancia con las politicas nacionales y
sectoriales de comercio exterior (...).

e Desarrollar, difundir, posicionar, administrar y supervisar el uso

de la Marca Pais a nivel nacional e internacional.
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Desarrollar, gestionar y supervisar la ejecucién de las
actividades de promocién, inteligencia comercial e investigacién
de mercados, gestion de informacién, orientacion, asistencia y
capacitacion empresarial, en materia de exportaciones, (...) e
imagen pais, a nivel nacional e internacional.

Apoyar las actividades de las entidades del sector publico y
privado que tengan la potencialidad de reportar un retorno
promocional de las exportaciones, (...) y la imagen del pais,
conforme a los planes, estrategias y lineamientos aprobados (...)
Coordinar con las distintas entidades del sector publico y
privado, las acciones necesarias para la consecucion de sus
objetivos estratégicos en materia de exportaciones, (...) e
imagen del pais, en concordancia con la politica del sector (...)

y de acuerdo con el marco legal vigente. (PROMPERU, s.f.)

1.2.15. Calidad del arandano

1.2.15.1. Definicion de la calidad del arandano

El arandano puede definirse como un fruto de calidad cuando cumple con

ciertas caracteristicas o atributos que permiten la comercializacién exitosa

de este producto; ademas, cumpliendo con las preferencias y exigencias de

los compradores, segun lo sefalado por Defilippi y Rivera, se pueden

mencionar las siguientes:

“‘Buena apariencia y tamafno.

Ausencia de pudriciones y signos de hongo.
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e Textura o firmeza adecuada.

e Ausencia de defectos

e Frutos deformes

e Frutos inmaduros

e Brillo/ceras

e Color

e Buen sabor (dulzor/acidez)

e Ausencia de sabores extrafos (fermentacion)” (Defilippi y

Rivera, s.f., p.2).

1.2.15.2. Factores de cosecha que condicionan la calidad del arandano

Con respecto a los factores de cosecha que determinan la calidad del
arandano, Robuste (2018) refiere que puede ser por caracteristicas ya sean

genéticas o no genéticas.

Se considera caracteristicas genéticas cuando la calidad se obtiene por la
variedad del arandano, ya que por ejemplo existen especies de ardndanos
que son acidas por naturaleza y ninguna técnica podra modificar dicha

caracteristica.

Sin embargo, existen componentes no genéticos que permiten que el

arandano tenga una buena calidad como, por ejemplo:

e La nutricién, polinizacion y fertilizacion: Influyen en el nUmero de
semillas que puede tener el arandano, en el calibre o tamafo del fruto,

en la consistencia, firmeza y en la calidad final de este.
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Para ello es importante la nutricién y la fertilizacion de la planta, por
lo cual es necesario la presencia de los siguientes nutrientes (los
planes de fertilizacion van de acuerdo a la produccién esperada):
- Nitrogeno: Ayuda en el desarrollo vegetativo de los frutos.
- Zinc: Aporta en el crecimiento del fruto.
- Boro: Ayuda en el cuajado del ardndano.
- Calcio: Genera firmeza del fruto.
- Potasio: Permite que los arandanos tengan un buen calibre
y sélidos solubles.
- Fésforo: Genera la formaciéon de semillas, firmeza del
arandano, evita la deshidratacion y en el color.

- Silicio: Ayuda a las plantas a defenderse de los patégenos.

Por otro lado, un pardmetro a tomar en cuenta para lograr la calidad
deseada del arandano es la materia seca, debido que permite

disminuir la deshidratacion y podredumbre del fruto.

Las raices: Es necesario que las raices de los arandanos sean
buenas para obtener un buen fruto de calidad, para ello es necesario
una buena preparacién del suelo y riego 6ptimo. Las raices no deben
estar enrolladas, ya que pueden generar muerte de las ramas o que
los arandanos no alcancen el calibre adecuado.

La poda: Permite que se desarrollen nuevas raices y se produzcan
hormonas que sean beneficiosos para los ardndanos. La poda va
evitar que la cana envejezca y el arbol deje de producir; asimismo,

asegura un buen calibre y calidad de la fruta.
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1.2.15.3. Factores de distribucién que condicionan la calidad del

arandano

Es importante no solo velar por la calidad durante la cosecha, sino también

durante la logistica, almacenamiento y envasado de los arandanos, ya que

permite aumentar la vida util de este fruto. Sin embargo, al ser los ardndanos

unos frutos sensibles requieren un mayor control para alcanzar y garantizar

la mejor calidad posible.

En relacion a ello, Santibanez (2017) establece los siguientes retos para

obtener una buena calidad de los arandanos:

Refrigeracion inmediata y efectiva: Es necesario contar con una
refrigeracion rapida y efectiva para que los arandanos no sufran de
moho y dafo, se debe contar con temperaturas altamente frescas
para aumentar la vida util y facilitar el transporte. Si hay presencia de
arandanos humedos, calidos y/o deteriorados esto puede generar
mas danos a la carga de arandanos.

Logistica de largas distancias: Para mantener la calidad de los
arandanos es importante no romper la cadena de frio durante el
traslado de la carga ya sea por via maritima, aérea, terrestre o
multimodal.

Envasado y presentacion: Los ardndanos en la mayoria de las
oportunidades se envasan en los campos y se evita manipulaciones
innecesarias, por lo cual el empaque debe contar con la ventilacién,
protecciébn adecuada para los frutos y poder resistir las bajas

temperaturas.
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Referente a la presentacion, el envase tipo clamshell es la mas usada
porque es funcional y se rige a la norma; sin embargo, este envase
no permite acciones de marketing, por tal motivo la decision de
compra por parte de los consumidores se basa solo en la calidad y en

el aspecto de los arandanos.

Figura 7. Envase clamshell

Fuente: Redagricola (2017)

1.3. Definiciéon de términos basicos
A continuacion, se presenta los términos mas importantes que son utilizados

en el presente trabajo de investigacién.

a) Arandano peruano: Fruto que proviene del género Vaccinium, el cual
es una especie de arbusto alto conocido como “Highbush Blueberry”,
es decir, arandano de porte alto, esta especie es la mas conocida.
Los ardndanos peruanos de exportacion pueden ser frescos o

congelados. (Sierra y Selva exportadora, s.f.)
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b)

Comercializador de arandanos: persona natural o juridica que se
dedica comercializar, es decir, vender un producto en este caso el
arandano. Debe dar todas las condiciones necesarias al fruto,
desarrollar vias de distribucion para su venta ya sea en el mercado
nacional como internacional y tomar las decisiones necesarias para
que este producto sea elegido y comprado por el consumidor final.

(Caurin, 2018)

Exportador de arandanos: Entiéndase al exportador de arandanos
como la persona dedicada a la exportacion, comercializacion o a la
venta de ardndanos peruanos que se envia fuera del territorio
peruano para su uso o consumo definitivo y esta relacionado con el

comercio exterior. (PromPeru, 2012)

Organizaciones gubernamentales de promocidon: Son aquellas
entidades pertenecientes al Estado que se encargan de promover,
promocionar e incrementar las exportaciones de bienes y/o servicios
peruanos como lo son: el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
(MINCETUR), Ministerio de Relaciones Exteriores (RREE) y la
Comision de Promocién del Peru para la Exportacion y el Turismo

(PROMPERU). (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2009)

Herramientas gubernamentales de promocion: Son aquellos
instrumentos que son utilizados por las entidades Estatales con el
proposito de promocionar e incrementar las exportaciones de los

productos y/o servicios peruanos. (APEN, s.f.)

Exportaciones: Es el envio de bienes o servicios al mercado exterior

con propésitos comerciales, siendo una actividad regulada por
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disposiciones legales y controles impositivos establecidos por los

paises. (Definicion ABC, s.f.)

Competitividad de los arandanos: Es la capacidad que tienen los
arandanos peruanos de competir en el mercado internacional, debido
al desarrollo y crecimiento de las exportaciones de este fruto de
manera que sea sostenible y rentable, generando valor para poder
satisfacer las necesidades del consumidor. (Castellanos, Ramirez,

Fuquene, Quintero y Fonseca, 2013)

Demanda internacional: Son las cantidades de un producto o
servicio especifico que el mercado internacional esta dispuesto a
comprar para poder satisfacer una necesidad. (La oferta, la demanda

y el mercado, s.f.)

Comercializacion: Entiéndase como el conjunto de acciones o
actividades para poder ingresar y posicionar de manera eficaz un
producto en el mercado interno o externo para que los consumidores
lo puedan conocer y consumir. Asimismo, se debe encontrar la
presentacion que permita que el producto se vuelva atractivo para el
mercado y contar con una red de distribucion y condiciones de venta

adecuadas. (Secretaria de Economia, s.f.)
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2.1.

CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

Formulacidén de hipotesis general y especificas

2.1.1. Hipétesis general

El gobierno peruano genera herramientas de promocion como las
ferias internacionales, las misiones comerciales, los acuerdos
comerciales internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios
que influyen en el crecimiento de la comercializacion de arandanos
peruanos en las empresas de Lima metropolitana durante el periodo

2014 - 2018.

2.1.2. Hipotesis especificas

Las principales herramientas gubernamentales de promociéon como
las ferias internacionales, las misiones comerciales, los acuerdos
comerciales internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios
influyen positivamente en la demanda internacional de los arandanos
peruanos en las empresas de Lima metropolitana durante el periodo
2014 - 2018.

Las herramientas gubernamentales de promocion como las ferias
internacionales, las misiones comerciales, los acuerdos comerciales
internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios incrementan
la competitividad de los arandanos peruanos en las empresas de Lima

metropolitana durante el periodo 2014 — 2018.
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2.2,

Variables y definicion operacional
2.2.1. Variable independiente: Herramientas gubernamentales de

promocion

Definicibn conceptual: Las herramientas de promocidbn apoyan a
productores, comercializadores y exportadores, segun APEN (s.f.), con el
objetivo de facilitarles herramientas para que puedan incrementar y
diversificar sus exportaciones, y negocios internacionales por medio
de: participacion en ferias, misiones comerciales, ruedas de negocios, entre
otros; identificacién de compradores nacionales e internacionales, mejora de
las capacidades en la gestion de exportacion, acompafamiento para el cierre

de negocios.

Para esta variable se utilizara la técnica de la entrevista en profundidad semi-
estructurada haciendo uso del instrumento de la guia de entrevista; la técnica
de la encuesta empleando el instrumento de cuestionario estructurado;
asimismo, se hara uso de la técnica de revision documentaria aplicando la

guia de revisidbn documental.

Indicadores considerados en la entrevista:
e Indicador 1: Nivel de conocimiento de las herramientas
gubernamentales de promocidn.

¢ Indicador 2: Nivel de participacion en las ferias internacionales.

¢ Indicador 3: Nivel de participacion en las misiones comerciales.

¢ Indicador 4: Nivel de beneficio a través de los acuerdos comerciales.
¢ Indicador 5: Nivel de participacidon en las ruedas de negocios.

¢ Indicador 6: Nivel de beneficio a través de la ruta exportadora.
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e Indicador 7: Nivel de importancia de las herramientas

gubernamentales de promocion.

Indicadores considerados en la encuesta:
e |Indicador 1: Nivel de conocimiento de las herramientas
gubernamentales de promocion.
N° de herramientas gub. de promocién conocidas por

x = los encuestados
Total de n° de herramientas gub. de promocién desarrolladas

e Indicador 2: Nivel de participacion en las ferias internacionales.

Cantidad de empresas que han participado en las

ferias internacionales al menos una vez
Total de encuestados

X =

¢ Indicador 3: Nivel de participacion en las misiones comerciales.

Cantidad de empresas que han participado en las
misiones comerciales al menos una vez
Total de encuestados

X =

e [ndicador 4: Nivel de beneficio a través de los acuerdos comerciales.

N° de encuestados que opinan que se obtiene

x = beneficios a través de los acuerdos comerciales
Total de encuestados

¢ Indicador 5: Nivel de beneficio a través de la ruta exportadora.

N° de encuestados que opinan que se obtiene
beneficios a través de la ruta exportadora

Total de encuestados
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e Indicador 6: Nivel de importancia de las herramientas
gubernamentales de promocion.

N° de encuestados que opinan que es importante
las herramientas gub. de promocion
Total de encuestados

X =

Indicadores considerados en la revision documentaria:

e Indicador 1: Nivel de participacion en las ferias internacionales.

Indicador 2: Nivel de participacién en las misiones comerciales.

Indicador 3: Nivel de beneficio a través de los acuerdos comerciales.

Indicador 4: Nivel de participacion en las ruedas de negocios.

Indicador 5: Nivel de beneficio a través de la ruta exportadora.

2.2.2. Variable dependiente: Comercializacion de arandanos

Definicion conceptual: Entiéndase como el conjunto de acciones o
actividades para poder ingresar y posicionar de manera eficaz un producto
en el mercado interno o externo para que los consumidores lo puedan
conocer y consumir. Asimismo, se debe encontrar la presentacién que
permita que el producto se vuelva atractivo para el mercado y contar con una
red de distribucién y condiciones de venta adecuadas. (Secretaria de

Economia, s.f.)

Para esta variable se utilizara la técnica de la entrevista en profundidad semi-
estructurada usando el instrumento de la guia de entrevista; también se
aplicara la técnica de la encuesta con el instrumento de cuestionario
estructurado; y se empleara la técnica de revisién documentaria utilizando la

guia de revisidon documental.
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Indicadores considerados en la entrevista:

Dimension 1: Demanda internacional

e Indicador 1: Nivel de evolucion de las compras de los principales
paises consumidores durante los afos del 2014 al 2018.

¢ Indicador 2: Nivel de evolucién de paises consumidores de arandanos
peruanos durante el periodo del 2014 al 2018.

e Indicador 3: Variacion en toneladas exportadas de arandanos

peruanos durante los anos del 2014 al 2018.
Dimensién 2: Competitividad de los arandanos

e Indicador 1: Variacidén de precios de venta del 2014 al 2018.
¢ Indicador 2: Comportamiento de las exportaciones de arandanos por
paises del 2014 al 2018.

¢ Indicador 3: Nivel de la calidad del producto.

Indicadores considerados en la encuesta:

Dimension 1: Demanda internacional

e Indicador 1: Nivel de evolucion de las compras de los principales
paises consumidores durante los afios del 2014 al 2018.

¢ Indicador 2: Nivel de evolucion de paises consumidores de arandanos
peruanos durante el periodo del 2014 al 2018.

e Indicador 3: Variacion en toneladas comercializadas de arandanos

peruanos durante los anos del 2014 al 2018.
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Dimension 2: Competitividad de los ardndanos

¢ Indicador 1: Variacidén de precios de venta del 2014 al 2018.

¢ Indicador 2: Comportamiento de las exportaciones de arandanos por

paises del 2014 al 2018.

e Indicador 3: Nivel de la calidad del producto.

Indicadores considerados en la revision documentaria:
Dimension 1: Demanda internacional

- Indicador 1: Nivel de evolucién de las compras de los principales paises
consumidores durante los anos del 2014 al 2018.

- Indicador 2: Nivel de evolucion de paises consumidores de arandanos
peruanos durante el periodo del 2014 al 2018.

- Indicador 3: Variacién en toneladas exportadas de arandanos peruanos

durante los anos del 2014 al 2018.

Dimensién 2: Competitividad de los arandanos

- Indicador 1: Variacién de precios de venta del 2014 al 2018.

- Indicador 2: Comportamiento de las exportaciones de arandanos por

paises del 2014 al 2018.
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3.1.

CAPITULO Ill: METODOLOGIA

Disefio metodologico

La presente investigacién utiliza un disefio descriptivo - correlacional, ya que
el disefio correlacional va a permitir determinar la relacion entre las
herramientas gubernamentales de promocién y la comercializacién de
arandanos, a su vez el disefio de esta investigacion también es descriptivo
con el propdésito de explicar como esto sucede tal como se halla en la

realidad.

Asimismo, se emple6 el disefo anteriormente descrito debido a que resulta
el mas indicado para poder obtener la informacion necesaria acerca de las
herramientas gubernamentales de promocién, la comercializacion de los

arandanos, la demanda internacional y la competitividad de los arandanos.

El tipo de método para recolectar los datos requeridos es mixto; es decir,
cualitativo y cuantitativo, con el fin de poder evaluar las variables
correspondientes y asi analizar los resultados obtenidos a través de la
entrevista a profundidad, la encuesta y la revisibn documentaria. En
consecuencia, con la informacién, documentaciones y estadisticas previas

se podra validar las hipotesis general y especifica.
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3.2.

Disefio muestral

a) Poblacion

En la presente investigacion, para obtener los datos e informacién necesaria,
se utilizd la siguiente poblacidén, la cual esta compuesta por las empresas
comercializadoras de arandanos peruanos ubicados en Lima metropolitana
durante los anos 2014 al 2018, pertenecientes a la plataforma Arandanos
Pera. Cabe resaltar, que se considerd a aquellas empresas que contintdan
en la actividad actualmente, obteniendo asi una poblacion total de 27

empresas, segun como muestra en su pagina web (noviembre, 2019):

Tabla 2.
Empresas comercializadoras de arandanos peruanos ubicados en Lima
metropolitana (2014-2018)

Personas de contacto de las empresas
comercializadoras de arandanos de Lima
metropolitana

G. Romero
J. Pinto

J. Carrasco
G. Sandoval
T. Garnique
J. Lau

C. Portalatino
M. Alvarez
R. Pacheco
D. Valentin
E. Castro
G. Ramos
G. Cabrera
A. Martinez
L. Pena

A. Alvarez
N. Rojas

V. Mamani
J. Chiesa
M. Requiz
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3.3.

P. Pena

G. Casanova
I. Ancaya

L. Giuseppe
M. Rufner

L. Reyes

C. Arbulu

Fuente: Plataforma Arandanos Peru (noviembre, 2019)
Elaboracion propia

b) Muestra
Respecto al muestreo de la poblacién, al ser la poblacién muy pequena para
determinar el muestreo a través de una férmula, se determiné que el marco

muestral estara compuesto por la misma poblacion.

Técnicas de recoleccion de datos
En la presente investigacion se utiliza técnicas de recoleccion de datos

cualitativos y cuantitativos.

Para los datos cualitativos se emplean: la entrevista a profundidad semi —

estructurada y la revision documentaria.

Para la entrevista a profundidad — semi estructurada se utilizé la guia de
entrevista, la cual esta dirigida a los expertos en materia de comercializacion
de arandanos y herramientas gubernamentales de promocién. A través de
esta técnica se pudo obtener informacién y opiniones de primera mano y de
alta calidad relacionadas con la investigacion, gracias a los conocimientos y

experiencias de los expertos en el tema.
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Ademas, se usé la técnica de revision documentaria aplicando como
instrumento la guia de revision documental, con el cual se pudo obtener
informacion, datos y estadisticas pertinentes para la presente investigacion

a través de fuentes confiables.

Referente a los datos cuantitativos, la técnica de recoleccion que se uso fue
la encuesta, en la que se utilizd como instrumento el cuestionario
estructurado. La encuesta estuvo destinada para las 27 empresas
comercializadoras de arandanos peruanos ubicadas en Lima metropolitana
durante los anos 2014 al 2018, ésta cuenta con 21 preguntas, de las cuales
2 preguntas tienen respuestas categoricas y 19 preguntas tienen respuestas
con la escala de Likert, siendo éstas de dos escalas que comprenden los
siguientes: la escala {1, 2, 3} donde 1 es el mas negativo o menos importante
y 3 es el mas positivo o mas importante; y la escala {1, 2, 3, 4, 5}, donde 1
es el mas negativo 0 menos importante y 5 es el mas positivo 0 mas

importante.

Tabla 3.
Alternativas de respuestas

ITEM Alternativas de
respuestas
P1 {1,2,3,4,5}
P2 {1,2,3,4,5}
P3 {1,2,3,4,5}
P4 {1,2,3,4,5}
P5 {1,2,3,4,5}
P6 {1,2,3,4,5}
pP7 {1,2,3,4,5}
P8 {1,2,3,4,5}
P9 {1,2,3,4,5}
P10 {1,2,3,4,5}
P11 {1,2,3,4,5}




P12 {1,2,3,4,5}

P13 {1,2,3,4,5}
P14 {1,2,3}
P15 {1,2,3}
P16 {1,2,3}
P17 {1,2,3}
P18 {1,2,3}
P19 {1,2,3,4,5}
P20 String
P21 String

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Asimismo, este cuestionario fue desarrollado sin exigir identidad del
encuestado con el prop6sito que pueda responder a las preguntas con la

mayor libertad y sinceridad posible, logrando obtener informacién veridica.

3.3.1. Confiabilidad del instrumento

La confiabilidad se obtuvo a través de la fidelidad a las fuentes. Ademas, se
utilizé algunos aparatos tecnolégicos como una grabadora y camara para
realizar las grabaciones y fotografias necesarias en las entrevistas con los

expertos.

Respecto al instrumento de revisibn documentaria, se tomdé fuentes
confiables como: portales web, libros, revistas, estadisticas, entre otros, para

poder obtener informaciones fidedignas.

En relacién al cuestionario estructurado, las respuestas de los encuestados

quedaron registrados en las hojas de papel.

Asimismo, para la confiabilidad del instrumento se ha utilizado el método
Coeficiente de Alfa de Cronbach para cada una de las variables en estudio,

en el cual solo se toma en consideracion las preguntas o items numéricos
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3.4.

del 1 al 19, dejando fuera de esta evaluacién las preguntas o items 20 y 21
por ser categoricos. Para ello, también se debe tomar en cuenta la siguiente
tabla de valoracion, conforme el criterio general, segun George y Mallery

(2003, p.231):

Tabla 4.
Tabla de valoracion - Coeficiente de Alfa de Cronbach

Coeficiente alfa >.9 es excelente
Coeficiente alfa >.8 es bueno
Coeficiente alfa >.7 es aceptable
Coeficiente alfa >.6 es cuestionable
Coeficiente alfa >.5 es pobre
Coeficiente alfa <.5 es inaceptable

Fuente: George y Mallery (2003, p.231)
Elaboracién propia (2019)

3.3.2. Validez del instrumento

Se validan estos instrumentos a través de la validez del contenido mediante
el criterio y la opinidn de tres expertos en el tema que se esta investigando,
requiriendo su colaboracion para la revision de los instrumentos. La validez

de los instrumentos se presenta en el Anexo 4.

Técnicas para el procesamiento de la informacién

Para el andlisis de los resultados obtenidos en la entrevista a profundidad —
semi estructurada se utilizd la técnica de categorizacion con el fin de

organizar toda la informacion, reducir y agrupar dichos datos en categorias.
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Para el procesamiento del contenido, las entrevistas se realizaron de manera
individual y fueron grabadas en audio, dicha informacién fue trasladada al
programa Microsoft Word en donde se enlistaron las entrevistas realizadas,
agrupando y redactando las preguntas de acuerdo a los objetivos vy
transcribiendo las respuestas obtenidas, con todo ello se pudo realizar un
analisis mas adecuado sobre la informacion recabada a través de informes
narrativos. Ademas, se contrastdé los resultados conseguidos con los

antecedente y marco teérico, de esta manera poder validar las hipétesis.

En la revisibn documentaria, para el procesamiento de la informacion
obtenida, se aplico la técnica de analisis de contenido con el fin de reducir y

organizar la informacién.

La informacion recopilada fue registrada en el programa Microsoft Word
donde se transcribid los temas, las fuentes y la informacion obtenida, de esta
manera se pudo realizar el andlisis correspondiente y elaborar esquemas,
tablas, figuras, mapas conceptuales, entre otros, que permiti6 una mayor

comprension.

Referente al procesamiento de la informacion adquirida en los cuestionarios

estructurados se utilizé la técnica de la estadistica descriptiva.

Se encuestd a comercializadores de arandanos peruanos de acuerdo a la
muestra seleccionada, los cuales respondieron cada pregunta marcando la
respuesta que consideraron la més idénea y correcta. Una vez teniendo las
encuestas completas, se utilizé las siguientes técnicas estadisticas para el

procesamiento de la informacién:
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1. Los datos obtenidos en las encuestas fueron tabulados en una
hoja de calculo del programa Microsoft Excel.

2. Luego dicha informacion se trasladé al software estadistico SPSS
y se calcul6 el Coeficiente de Alfa de Cronbach para cada
variable, obteniendo que el instrumento es confiable.

3. Con el SPSS se realizé la prueba de normalidad, debido a que el
tamano de la muestra es menor a 50 se empled la prueba de
Shapiro — Wilk, dando como resultado en las variables una
distribucién normal.

4. En relacibn a los resultados obtenidos, dado que las
distribuciones de nuestras variables son normales, es decir son
paramétricas, se establecié la prueba del coeficiente de
correlacién de Pearson.

5. Asimismo, se logrd contar con tablas y/o figuras estadisticas,
permitiendo una mejor interpretacién y representacion de los
resultados obtenidos.

6. Finalmente, se utiliz6 el Microsoft Word para elaborar el informe

de resultados.

Aspectos éticos

La presente investigacion respeta la veracidad de los resultados obtenidos,
cumpliendo con uno de los principios éticos que es la busqueda de la verdad.
De esta manera, se sigue una de las aspiraciones mas importantes de la
Universidad de San Martin de Porres: “Veritas liberabit vos” que significa “la

verdad nos hara libres”.
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Ademas, es importante mantener un comportamiento honrado e integro
respecto a los resultados obtenidos, tener un respeto a las normas
establecidas tanto nacionales como internacionales, respeto al derecho de
autor utilizando las Normas APA y hacia las personas participes en el
proceso de investigacion, ya que no se usarda la informacién obtenida para
otros propdsitos, sino para poder alcanzar los objetivos establecidos de la

presente investigacion.

Otro aspecto ético a tomar en cuenta es la honestidad con relacién a la no
adulteracién o falsificacion de informacion, datos, resultados, etcétera.
Alcanzar la excelencia mediante un trabajo realizado con esfuerzo vy

dedicacién para lograr los objetivos planteados.

Mediante la presente investigacién se busca cumplir otro aspecto ético que
es el compromiso con el desarrollo del Pera, debido a que lo investigado
permitird determinar si los esfuerzos realizados por el gobierno a través de
las herramientas de promocién influyen en la comercializacidén de arandanos,
con el resultado logrado el Estado, los productores y comercializadores de
ardndanos peruanos pueden tomar medidas adecuadas para mejorar y

seguir incrementando finalmente las exportaciones de este fruto en el Peru.
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4.1.

CAPITULO IV: RESULTADOS

Analisis de los resultados

4.1.1. Resultados del enfoque cuantitativo

4.1.1.1. Analisis de fiabilidad

De acuerdo a lo sefalado anteriormente, para la confiabilidad del
instrumento, en este caso del cuestionario se ha realizado el Coeficiente de
Alfa de Cronbach en la cual la encuesta sirvidé para las dos variables de
estudio, que son: las herramientas gubernamentales de promocion y
comercializacion de arandanos, con dicha informacion se obtiene los

siguientes resultados:

Para la variable independiente:

Tabla 5.
Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 27 100,0
Excluido? 0 ,0

Total 27 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS
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Tabla 6.
Estadisticas de fiabilidad para las herramientas gubernamentales de
promocion

Alfa de N de
Cronbach elementos
,848 12

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

El valor de Alfa de Cronbach obtenido para la variable independiente
“herramientas gubernamentales de promocion” es 0.848, dicho resultado, de
acuerdo a la tabla 4: Tabla de valoracién de George y Mallery, al ser superior
de 0.80 se trata de un resultado bueno, por lo cual se considera que existe
una consistencia buena, ya que los indicadores contribuyen bastante al

concepto.

Para la variable dependiente:

Tabla 7.
Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 27 100,0
Excluido? 0 ,0

Total 27 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

Tabla 8.

Estadisticas de fiabilidad para la comercializacion de arandanos

Alfa de N de
Cronbach elementos
,907 7

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS
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El valor de Alfa de Cronbach obtenido para la variable dependiente
‘comercializacion de arandanos” es 0.907, por lo cual se trata de un
resultado excelente, considerando de esta manera que existe una
consistencia Optima porque los indicadores contribuyen bastante al

concepto.

Con los resultados obtenidos se deduce que el instrumento es confiable,
siendo asi que los indicadores aportan en gran medida al concepto y el
instrumento traduce resultados coherentes. Ademas, al determinar que es
confiable se puede aplicar el instrumento nuevamente y se lograra resultados

similares.

4.1.1.2. Estadistica descriptiva

Como anteriormente se menciona, para el enfoque cuantitativo se ha
utilizado el instrumento del cuestionario, dirigido y realizado por 27 empresas
comercializadoras de arandanos de Lima metropolitana. A continuacion, se
presenta los resultados y se analiza los cuadros estadisticos obtenidos del

programa SPSS:

Resultados relacionados con la variable independiente

Las 12 primeras preguntas establecidas en el cuestionado estructurado
abordan temas relacionados a la variable independiente: Herramientas
gubernamentales de promocién. A continuacion, se detalla en la tabla las
diferentes alternativas de respuestas de cada pregunta, siempre
considerando el criterio de: menor valor es menos importante o un aspecto

negativo y mayor valor es mas importante o un aspecto positivo.
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Tabla 9.

Alternativas de respuestas por pregunta (VI)

N° de pregunta Alternativas de respuestas

P1 {1,2,3,4,5}
P2 {1,2,3,4,5}
P3 {1,2,3,4,5}
P4 {1,2,3,4,5}
P5 {1,2,3,4,5}
P6 {1,2,3,4,5}
P7 {1,2,3,4,5}
P8 {1,2,3,4,5}
P9 {1,2,3,4,5}
P10 {1,2,3,4,5}
P11 {1,2,3,4,5}
P12 {1,2,3,4,5}

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Respecto a la pregunta 1 del cuestionario, la tabla 11 muestra que el 33.3% de
los comercializadores de arandanos encuestados conocen poco acerca de las
herramientas de promocién desarrolladas por el Estado peruano, solo el 14.8%
y 7.4% conocen mucho y bastante, respectivamente. Es decir, la gran parte de
los comercializadores no tienen mucho conocimiento acerca de las

herramientas gubernamentales de promocion.

Cabe resaltar, que se presentdé a los encuestados las 5 herramientas de
promocion gubernamentales en estudio: ferias internacionales, misiones
comerciales, acuerdos comerciales internacionales, ruedas de negocios y ruta
exportadora. Asimismo, a los encuestados se les entregé y explicé la siguiente

tabla para poder responder la pregunta.
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Tabla 10.
Criterios de evaluacion para la pregunta n°1

Escala Puntaje
0 herramientas gubernamentales de promocion =1
1 herramientas gubernamentales de promocion =2
2 herramientas gubernamentales de promocion =3
3 herramientas gubernamentales de promocion =4
4 a 5 herramientas gubernamentales de promocién =5

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Tabla 11.

Cuantas herramientas de promocion, utilizadas por el Estado, usted
conoce

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje L
valido acumulado
Ninguno (1) 6 22,2 22,2 22,2
Poco (2) 9 33,3 33,3 55,6
Regular (3) 6 22,2 22,2 77,8
Valido
Mucho (4) 4 14,8 14,8 92,6
Bastante (5) 2 7,4 7,4 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario

En la pregunta 2, se puede observar que el 44.4% de los comercializadores
de arandanos casi nunca han participado en alguna de las herramientas
gubernamentales de promocion, sélo el 3.7% de los encuestados han
participado casi siempre o siempre en estas actividades. Con ello, se destaca
que los comercializadores de arandanos no se enfocan principalmente en

participar en dichas herramientas de promocion.
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Para la pregunta 2 también se utilizdé una tabla de criterios de evaluacion con

el propdsito que los encuestados puedan marcar adecuadamente su

respuesta.

Tabla 12.

Criterios de evaluacion para la pregunta n°2

Escala Puntaje
0 veces =1
1 a 8 veces =2
9 a 16 veces =3
17 a 24 veces =4
25 a 32 veces =5

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Tabla 13.

Cuantas veces usted ha participado en dichas herramientas de promocion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Nunca (1) 8 29,6 29,6 29,6
Casi nunca (2) 12 44,4 44 .4 741
A veces (3) 5 18,5 18,5 92,6
Valido

Casi siempre (4) 1 3,7 3,7 96,3
Siempre (5) 1 3,7 3,7 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario

Sobre la pregunta 3 del cuestionario, en la tabla 14 se detalla que el 29.6%
de los encuestados sefala que las ferias internacionales son importantes y
el 25.9% opina que esta herramienta es muy importante, sélo el 7.4%
considera que no es importante. Determinando que las ferias internacionales

son consideradas importantes para la promocién.
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Tabla 14.

Qué nivel de importancia considera usted que tienen las ferias
internacionales como herramienta de promocion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
No
2 7,4 7,4 7,4
importante (1)
Poco
3 11,1 11,1 18,5
importante (2)
Regularmente
7 25,9 25,9 44,4
valido importante (3)
Importante (4) 8 29,6 29,6 741
Muy
) 7 25,9 25,9 100,0
importante (5)
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario

En relacién a la pregunta 4 del cuestionario, segun la tabla 15, el 37.0% de
los encuestados sefala que las misiones comerciales son importantes y sélo
el 7.4% considera que estas herramientas no son importantes. En general,
los comercializadores de ardndanos peruanos estiman que las misiones
comerciales son herramientas importantes para la promocién y crecimiento

en la comercializacidon de este fruto.
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Tabla 15.

Qué nivel de importancia considera usted que tienen las misiones
comerciales como herramienta de promocion

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
No
2 7,4 7,4 7,4
importante (1)
Poco
4 14,8 14,8 22,2
importante (2)
Regularmente
] 4 14,8 14,8 37,0
valido importante (3)
Importante (4) 10 37,0 37,0 741
Muy
] 7 25,9 25,9 100,0
importante (5)
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

Por otro lado, en la pregunta 5 (tabla 16), los comercializadores de
arandanos consideran que los acuerdos comerciales son muy importantes
debido a que se obtuvo un 37.0%. El 7.4% de los encuestados opinan que
no son importantes y el mismo porcentaje sefiala que son regularmente
importantes. Considerandose también a los acuerdos comerciales como
herramientas fundamentales para el impulso de la comercializacién de los

arandanos.
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Tabla 16.

Queé nivel de importancia considera usted que tienen los acuerdos
comerciales como herramienta de promocion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
No
2 7,4 7,4 7,4
importante (1)
Poco
4 14,8 14,8 22,2
importante (2)
Regularmente
. 2 7.4 7.4 29,6
Valido importante (3)
Importante (4) 9 33,3 33,3 63,0
Muy
10 37,0 37,0 100,0
importante (5)
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

En la pregunta numero 6, el 33.3% considera que las ruedas de negocio son
muy importantes como herramientas de promocién, solo el 11.1% indica que
no son importantes como se aprecia en la tabla 17. Con el cual se puede
deducir que las ruedas de negocios, en general, son importantes para la

promocion del arandano peruano.
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Tabla 17.

Queé nivel de importancia considera usted que tienen las ruedas de
negocios como herramienta de promocion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
No
3 11,1 11,1 11,1
importante (1)
Poco
4 14,8 14,8 25,9
importante (2)
Regularmente
) 6 22,2 22,2 48,1
Valido importante (3)
Importante (4) 5 18,5 18,5 66,7
Muy
9 33,3 33,3 100,0
importante (5)
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

Respecto a la pregunta 7 del cuestionario, en la tabla 18 se aprecia que
37.0% de los comercializadores de arandanos peruanos determinan que la
ruta exportadora es importante y el 11.1% establece que no es importante, y
a la vez con un porcentaje igual, consideran los encuestados que la ruta
exportadora es muy importante. Por ello, se corrobora que los
comercializadores de arandanos peruanos tienden a considerar a la ruta

exportadora como importante.
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Tabla 18.

Queé nivel de importancia considera usted que tiene la ruta exportadora
como herramienta de promocion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
No
3 11,1 11,1 11,1
importante (1)
Poco
4 14,8 14,8 25,9
importante (2)
Regularmente
_ 7 25,9 25,9 51,9
Valido importante (3)
Importante (4) 10 37,0 37,0 88,9
Muy
3 11,1 11,1 100,0
importante (5)
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

En la pregunta nimero 8, sefala que el 66.7% de los comercializadores de
ardndanos peruanos nunca han participado en las ferias internacionales
realizadas por el gobierno peruano, unicamente el 3.7% de los encuestados
mencionan que a veces o casi siempre han participado en ésta herramienta.
Determinando que los comercializadores de arandanos no han tenido la
oportunidad; ademas, no se enfocan principalmente en asistir en las ferias
internacionales.

En esta pregunta también se le entregd a los encuestados una tabla de

criterios de evaluacidén que se detalla a continuacién.
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Tabla 19.

Criterios de evaluacion para la pregunta n°8

Escala Puntaje
0 ferias internacionales =1
1 a 6 ferias internacionales =2
7 a 12 ferias internacionales =3
13 a 18 ferias internacionales =4
19 a 24 ferias internacionales =5

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Tabla 20.

Cuantas veces usted ha participado en las ferias internacionales
desarrolladas por el Estado a favor de la exportacion de los arandanos
peruanos

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Nunca (1) 18 66,7 66,7 66,7
Casi nunca (2) 7 25,9 25,9 92,6
Valido A veces (3) 1 3,7 3,7 96,3
Casi siempre (4) 1 3,7 3,7 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia a partir del cuestionario

Seguidamente, en la tabla 22 correspondiente a la pregunta niumero 9, se
muestra que el 81.5% de los encuestados nunca han participado en las
misiones comerciales desarrolladas por el Estado. Demostrando que la
mayoria de los comercializadores de arandanos no se enfocan en participar

en dicha herramienta.
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De la misma manera, en la pregunta nimero 9 se indic6 a los encuestados
los criterios de evaluacidn para que asi puedan marcar su respuesta

correctamente.

Tabla 21.

Criterios de evaluacion para la pregunta n°9

Escala Puntaje
0 misiones comerciales =1
1 misién comercial =2
2 misiones comerciales =3
3 misiones comerciales =4
4 a 5 misiones comerciales =5

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Tabla 22.

Cuantas veces usted ha participado en las misiones comerciales
desarrolladas por el Estado a favor de la exportacion de los arandanos

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Nunca (1) 22 81,5 81,5 81,5
Valido Casi nunca (2) 5 18,5 18,5 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario

Respecto a las respuestas de la pregunta 10, la cual se ve reflejada en la
tabla 23, se puede observar que el 33.3% de los comercializadores de
arandanos no han recibido ningun beneficio por parte de los acuerdos
comerciales. Asimismo, con el mismo porcentaje, los comercializadores
sefialan que regularmente obtienen beneficios gracias a los acuerdos
comerciales. Con lo cual, se puede determinar que gran parte de la poblacidon
encuestada no accede a los beneficios y cuenta con poco conocimiento

acerca de lo que puede brindar los acuerdos comerciales internacionales.
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Tabla 23.

Qué nivel de beneficio obtiene usted de los acuerdos comerciales
internacionales
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Ninguno (1) 9 33,3 33,3 33,3
Poco (2) 5 18,5 18,5 51,9
Valido Regular (3) 9 33,3 33,3 85,2
Mucho (4) 4 14,8 14,8 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

En la pregunta numero 11 del cuestionario se determina que el 48.1% de los

comercializadores de arandanos peruanos no han recibido ningun beneficio

de la ruta exportadora, solo 7.4% indica que ha recibido mucho beneficio de

esta herramienta desarrollada por el Estado. Por ello, no todos los

comercializadores conocen y acceden la ruta exportadora,
desaprovechando el beneficio de esta herramienta.
Tabla 24.
Qué nivel de beneficio obtiene usted de la ruta exportadora
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Ninguno (1) 13 48,1 48,1 48,1
Poco (2) 8 29,6 29,6 77,8
Vvalido Regular (3) 4 14,8 14,8 92,6
Mucho (4) 2 7,4 7,4 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario
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Finalmente, para la variable independiente, se encuentra la pregunta 12,
donde se muestra en la tabla 25 que el 40.7% de los encuestados indican
que las herramientas gubernamentales de promociéon son muy importantes
para el crecimiento de la comercializacion de los ardndanos peruanos. Solo
el 3.7% establece que no son importantes.

Se demuestra que la gran parte de los comercializadores opinan que si son
importantes las herramientas gubernamentales de promocion porque
permiten que la comercializacion de este fruto siga en crecimiento, esto
también va a depender de las necesidades que tienen las empresas y la

accesibilidad a estas herramientas.

Tabla 25.

Senale el nivel de importancia que tienen las principales herramientas
gubernamentales de promocion para el crecimiento de la comercializacion
de arandanos peruanos

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
No
3,7 3,7 3,7
importante(1)
Regularmente
_ 6 22,2 22,2 259
importante (3)
Valido Importante (4) 9 33,3 33,3 59,3
Muy
11 40,7 40,7 100,0
importante (5)
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario
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Resultados relacionados con la variable dependiente

Las siguientes 9 preguntas consideradas en el cuestionado estructurado
tratan temas relacionados a la variable dependiente: Comercializacién de
arandanos. En la tabla 26 se precisa las alternativas de respuestas de cada
pregunta, siempre considerando el criterio de: menor valor es menos
importante o un aspecto negativo y mayor valor es mas importante o un
aspecto positivo. Asimismo, en la pregunta 20 y 21 se presentan opciones

multiples como respuestas.

Tabla 26.

Alternativas de respuestas por pregunta (VD)

N° de pregunta Alternativas de respuestas

P13 {1,2,3,4,5)

P14 {1,2,3}

P15 {1,2,3}

P16 {1,2,3}

P17 {1,2,3}

P18 {1,2,3}

P19 {1,2,3,4,5)

P20 String {A, B, C, D, E}
P21 String {A, B, C, D, E}

Fuente: Elaboracion propia (2019)

En la tabla 27, donde se plasma las respuestas de la pregunta 13 del
cuestionario, indica que el 33.3% de los comercializadores de ardndanos
peruanos ubicados en Lima metropolitana consideran que tienen mucha
capacidad para atender una mayor demanda. Por otro lado, el 14.8% de los

encuestados indican que no tienen capacidad en sus empresas. Por lo cual
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es un indicio de que gran parte de las empresas comercializadoras de
arandanos pueden seguir cubriendo una mayor demanda tanto nacional

como internacional.

Tabla 27.

Cual es la capacidad de su empresa para poder atender una mayor
demanda

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
vélido acumulado
Ninguna (1) 4 14,8 14,8 14,8
Poca (2) 4 14,8 14,8 29,6
Regular (3) 7 25,9 25,9 55,6
Valido
Mucha (4) 9 33,3 33,3 88,9
Bastante (5) 3 11,1 11,1 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario

En la pregunta numero 14, respecto a la evolucion de las ventas de los
comercializadores de arandanos peruanos, el 51.9% responde que ha
crecido sus ventas durante los anos 2014 al 2018, solo el 14.8% de los
encuestados senalan que ha decrecido sus ventas. Debido a ello, se puede
determinar que la venta de arandanos peruanos tiene una tendencia

creciente respecto a las ventas.
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Tabla 28.

Durante el 2014 al 2018, como ha sido la evolucion de sus ventas de
arandanos peruanos

. Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
Decreciente (1) 4 14,8 14,8 14,8
Constante (2) 9 33,3 33,3 48,1
Valido

Creciente(3) 14 51,9 51,9 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

Seguidamente en la tabla 29, la cual refleja las respuestas de la pregunta 15,
en donde 40.7% de los encuestados responden que la evolucion en numero
de paises que han adquirido el arandano peruano se ha mantenido
constante, el 37.0% sefala que ha crecido la evolucibn de paises
consumidores de arandanos peruanos y sélo el 22.2% responde que ha
decrecido el niumero de paises que han adquirido su producto. Gran parte
de los comercializadores encuestados se han mantenido o han logrado
entrar a nuevos mercados para asi tener mayores ingresos y poder

diversificar los riesgos.
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Tabla 29.

Durante el 2014 al 2018, como ha sido la evolucion en numero de paises
que han adquirido su producto el arandano

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje i
valido acumulado
Decreciente (1) 6 22,2 22,2 22,2
Constante (2) 11 40,7 40,7 63,0
Valido
Creciente(3) 10 37,0 37,0 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

En la pregunta 16 del cuestionario, se determina la variacion de las toneladas
de arandanos peruanos comercializadas por las empresas encuestadas, en
la cual el 44.4% de los comercializadores indicaron que crecieron sus
toneladas comercializadas y sé6lo el 18.5% de ellos han presentado una
decreciente en relacion a las toneladas de arandanos comercializadas. Por
ello, se puede senalar que la tendencia es que los comercializadores de
arandanos peruanos sigan aumentando sus toneladas para que sean

comercializadas tanto en el mercado interno como externo.

Tabla 30.

Como ha sido la variacion respecto a las toneladas de arandanos peruanos
comercializados por su empresa durante el ano 2014 al 2018

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje L
valido acumulado
Decreciente (1) 5 18,5 18,5 18,5
Constante (2) 10 37,0 37,0 55,6
Valido
Creciente(3) 12 44,4 44,4 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario
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En la tabla 31, se expone acerca de la variacion del precio de venta del
arandano peruano durante el periodo 2014 al 2018, siendo esta la pregunta
numero 17. El 44.4% de los encuestados manifiestan que el precio de venta
del arandano esta bajando paulatinamente, el 37.0% indica que el precio se
esta manteniendo y solo 18.5% que el precio esta subiendo. Demostrando
que el precio del arandano esté orientado a seguir bajando en los siguientes
anos, debido a que hay una mayor oferta de este fruto en el mercado

nacional e internacional.

Tabla 31.

Como ha variado el precio de venta del arandano peruano en su empresa
durante el ano 2014 al 2018

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

valido acumulado
Decreciente (1) 12 44.4 44.4 44 .4
Constante (2) 10 37,0 37,0 81,5
Valido
Creciente(3) 5 18,5 18,5 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario

La pregunta 18 hace referencia al comportamiento de la empresa del
comercializador frente a sus competidores respecto a la venta del arandano,
en la tabla 32 se refleja que el 44.4% sefiala que el comportamiento de su
empresa en relacion a la venta de este fruto se ha mantenido constante
durante dichos anos 2014 al 2018; so6lo el 18.5% indica que el

comportamiento de su empresa ha bajado frente a su competencia.
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Por lo cual, se puede determinar que las empresas comercializadoras de
arandanos tienden a seguir manteniendo o teniendo un comportamiento de

crecimiento frente a su competencia respecto a la venta de este fruto.

Tabla 32.

En su opinion, durante los anos 2014 al 2018, como ha sido el
comportamiento de su empresa frente a los demas comercializadores de
arandanos respecto a la venta de este fruto

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
vélido acumulado
Decreciente (1) 5 18,5 18,5 18,5
Constante (2) 12 444 444 63,0
Valido
Creciente(3) 10 37,0 37,0 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

En relacion a la pregunta 19, la cual es acerca de la competitividad del precio
de venta de exportacién del arandano peruano en el mercado exterior, el
33.3% de los comercializadores encuestados indican que su precio es muy
competitivo, sélo el 11.1% manifiesta que no es nada competitivo y por el
mismo porcentaje sefiala que es poco competitivo. Gran parte de los
comercializadores de arandanos encuestados expresan que el precio que
tiene este fruto le permite competir en el mercado internacional y ser una

opcién de compra para los consumidores.

110



Tabla 33.

Queé tan competitivo es su precio de venta de exportacion del arandano
peruano en el mercado exterior

. . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Nada (1) 3 11,1 11,1 11,1
Poco (2) 3 11,1 11,1 22,2
Regular (3) 5 18,5 18,5 40,7
Valido

Mucho (4) 9 33,3 33,3 74,1
Bastante (5) 7 25,9 25,9 100,0
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracidn propia a partir del cuestionario

En la pendltima pregunta, se demuestra en la tabla 34 que los
comercializadores de ardndanos opinan, en su mayoria, que el arandano
peruano debe mantener su tamafo, sabor y color, siendo esto representado
por un 77.8% de los encuestados. Esto se debe a que el tipo de variedad de
arandano llamado Biloxi, siendo este el mas comercializado, ha permitido
por muchos afnos entrar a diferentes mercados manteniendo las
caracteristicas de esta variedad.

Tabla 34.

Que caracteristicas de calidad se debe mantener para el arandano peruano

. Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Tamafio (A) 5 18,5 18,5 18,5
Color (C) 1 3,7 3,7 22,2
Valido Todas las
21 77,8 77,8 100,0
anteriores (D)
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario
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Finalmente, en la tabla 35, donde se presentan los resultados de la pregunta
21 del cuestionario, se demuestra que el 51.9% de los comercializadores de
arandanos sefalan que se debe contar con nuevas variedades de
arandanos, las cuales deben estar orientadas a los gustos o preferencias del
consumidor de acuerdo al mercado de destino y que permita al fruto llegar al

consumidor final en buenas condiciones.

Tabla 35.

Queé caracteristicas de calidad se debe mejorar para el arandano peruano

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje .
valido acumulado
Tamafo (A) 3 111 111 111
Sabor (B) 4 14,8 14,8 25,9
Color (C) 1 3,7 3,7 29,6
Valido  variedad del
14 51,9 51,9 81,5
arandano(D)
Todas las
] 5 18,5 18,5 100,0
anteriores (E)
Total 27 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia a partir del cuestionario

4.1.2. Resultados del enfoque cualitativo

Entrevista a profundidad — semi estructurada
Se realizé 2 entrevistas a profundidad — semi estructurada a expertos en el
tema de ardndanos y herramientas gubernamentales de promocion, con los

cuales se obtuvo la siguiente informacion reflejada en la tabla 36.
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Tabla 36.

Consolidado de entrevistas a profundidad semi - estructurada a expertos

Objetivos de la
investigacion

Area tematica

Topicos

Preguntas

Entrevistas

Luis Vegas
Proarandanos
Gerente de Producto

Juan Puga
Experto en Agroexportacion
Gerente Comercial de Valle y Pampa

Determinar qué
factores influyen
en la

comercializacion
de arandanos
peruanos en las

empresas de
Lima
metropolitana
durante el

periodo 2014 -
2018.

Herramientas
Gubernamentales
de Promocién

Nivel de
conocimiento de
las herramientas
gubernamentales
de promocion

¢Cuales son las
principales
herramientas
gubernamentales de
promocién que
incrementan la
comercializacion de
arandanos peruanos?

Para exportar a otros paises se necesita
el permiso de las autoridades locales, ya
sea para ingresar a: Estados Unidos,
China, etc., estos permisos los gestiona
SENASA que pertenece al Ministerio de
Agricultura, por lo tanto, nosotros
dependemos al 100% de SENASA para
poder entrar a nuevos mercados,
mantener los mercados actuales o
mejorar las vias de acceso a estos
mercados.

La otra institucion con la que nos
apoyamos es con PROMPERU.

Basicamente es la generaciéon de
preferencias arancelarias y apertura de
mercado via TLC. Asimismo, la
implementacion en la parte de la sanidad
de la mano con SENASA, ya que ocurre
que puedes tener apertura de mercado
para los productos agricolas, pero si no
hay un protocolo de acceso que se haga
con SENASA de la mano con el SENASA
del pais de destino, la fruta no puede
entrar hasta que el SENASA de alla diga
como se debe mandar.

También se necesita herramientas de
estadistica para ver tendencias y en qué
mercados se distribuye la fruta. Aduanet
presenta dicha informacion, pero es
desfasada por lo cual no se puede tomar
decisiones en la camparna, solo conocer el
historico. Ademas, como parte de la
promocién, el gobierno podria crear un
portal donde muestre los limites maximos
de residuos de todos los mercados para
todos los productos, y asi el exportador
puede anticiparse y tener un sistema de
alerta cada vez que en destino ha
cambiado la tolerancia. Falta mucho
trabajo de la mano entre el Estado y las
empresas privadas y las universidades.

Determinar qué
factores influyen
en la

comercializaciéon
de arandanos

Herramientas
Gubernamentales
de Promocion

Nivel de
conocimiento de
las herramientas
gubernamentales
de promocion

¢;De qué manera las
principales
herramientas
gubernamentales de
promocién  permiten

Nosotros trabajamos muy de la mano
con SENASA y dependemos de ellos
para poder entrar a mas mercados.
Desde la parte gubernamental, lo méas
importante para nosotros es que

Ingresando a més mercados, conociendo
coémo enviar la fruta para asi contar con
un certificado fitosanitario. Este es
importante porque si no se implementa
no se puede gozar de lo que el gobierno

113



peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

incrementar
comercializacion

la
de

arandanos peruanos?

SENASA brinde el apoyo que nosotros
requerimos, tenga las capacidades
instaladas necesarias porque ellos
manejan con instituciones pares de todo
el mundo y conocimiento del idioma
inglés.

haya hecho en la parte de preferencias
arancelarias.

Determinar qué
factores influyen
en la

comercializacién
de arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Herramientas
Gubernamentales
de Promocién

Nivel de
participacion en
las ferias
internacionales

¢En  cuéntas

ferias

participa normalmente
los comercializadores
de arandanos
peruanos en un ano?

Con PROMPERU se gestiona algunas
ferias porque también son importantes.
Las ferias mas importantes son: PMA
que se desarrolla en Estados Unidos, la
feria Fruit Attraction de Madrid, una feria
en Berlin y una feria en Hong Kong.

Hay cuatro ferias grandes: la feria Fruit
Logistica de Berlin, Asia Fruit Logistica de
Hong Kong, el PMA en Estados Unidos y
la Fruit Attraction de Madrid. Ya depende
de con quién tienes negocios para
determinar si ir 0 no, y en dénde tienes
presencia. También hay ferias menores,
como: London Produce en Inglaterra,
World Fruit en Moscu, PMA en Canada y
ferias regionales como en Brasil.

A veces participar y tener un stand en una
feria es mas un gasto porque no te genera
un beneficio adicional cuando el tamafo
de tu oferta no es mucha, por lo cual es
bueno saber dimensionarla. Es mejor un
solo comprador, venderle tu oferta
completa y de manera ordenada, teniendo
mas valor para él como proveedor.

Determinar qué
factores influyen
en la

comercializacién
de arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Herramientas
Gubernamentales
de Promocién

Nivel de
participacion en
las ferias
internacionales

¢ Como ha ayudado las

ferias

internacionales

para el crecimiento de
la comercializacién de

arandanos

peruanos

durante los afos 2014

al 20187

El objetivo de estar en estas ferias es
tener un poco mas de presencia,
muchos de los exportadores que asisten
ya conocen a sus clientes, basicamente
es ir y reunirse con ellos. Mas que
mostrar el producto, es un poco de
presencia como empresa Yy conocer
nuevas tendencias. Creo que son
importantes las ferias, pero no te podria
decir que es fundamental, pero si es
algo que se tiene que mantener.

La feria es muy importante, pero no
necesariamente tienes que estar con un
stand, tan sélo con asistir puedes
conocer las tendencias, qué productos se
mueven, tener mas contactos, conocer
nuevas variedades de plantas, hay
mucha informacion que se comparte. A
veces no es rentable y no vale la pena
participar con stand.

A pesar del crecimiento, todavia es una
categoria donde el mercado te busca, a
diferencia de otras frutas. Con el
arandano, te buscan porque hay oferta
muy concentrada a pesar que hay muchos
kilos en el mercado, la fruta esta en muy
pocas manos.
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Determinar qué
factores influyen
en la
comercializacion

¢En cuantas misiones

Tiene el mismo valor que la feria porque a

ggruan?)rsan:r?nlg: Herramientas ’p\gﬁl:ipacién gﬁ ﬁg?ﬁéﬁlﬁéﬁe participa En ProArandanos parece que hggta la veces al comercializgdqr d(lelaréndanos le
empresas de Gubernamen_tgles las misiones los comercializadores fecha no se ha organizado misiones pge.qe llegar una invitacion para una

. de Promocion . . comerciales. mision comercial y ya dependera de éste
Lima comerciales de arandanos si le conviene asistir 0 no

metropolitana peruanos en un ano? )
durante el

periodo 2014 -
2018.

Determinar qué
factores influyen Es como una feria mas acotada en su
en la . . alcance, ya que PROMPERU te arma una

. ¢;De qué manera las - . . s
comercializacién misiones  comerciales Las misiones comerme}les permiten semana de visitas a superme.rcados para
de arandanos Herramientas Nivel de han apoyado con el conocer el mercado destino, son como entender un poco de los precios, conocer
peruanos en las Gubernamentales participacion en incremento  de  la las ferias, pero mas segmentadas. La los tipos de supermercados, ver los tipos
empresas de de Promocion las misiones comercializacién de los participacion del comercializador va a de presentaciones, tener contacto con
Lima comerciales . depender de lo que quiere alcanzar y importadores para luego hacer un trabajo
metropolitana arandano; peruanos lograr. de seguimiento y finalmente se escogera
durante dichos afos? ; :
durante el aquellas empresas que mejor se alinee a
periodo 2014 - su misién de negocio.
2018.
El mercado mas importante del
. . arandano es el americano; sin embargo, De los mercados principales todos tienen

Determinar qué . . an imol tad i como:
factores  influyen se esta buscando mejorar el acceso TLQ y estan implementa 0s, asi como:
en la ) porque nosotros accedemos. a ciertos China, !Egtados Unldos,. Unién Europea y
comercializacion ¢ Cuales son los Estados en Estados Unldos,_ los ahora ultimo han confirmado Ing]aterra.
de arandanos _ Nivel de gcuerdo_s comerciales contenedores puedgn Ilggar a ciertos Tenemos acceso a merc_ados reglona!es
peruanos en las Herramientas beneficio a través mternamonales N puntos. Otro_ destlnol importante es  que gozan de preferencna_s arancelana}s
empresas de Gubernamen_tgles de los acuerdos vigentes que be,nef|C|an Eqropa, seguido de éste viene Asia, como el CAN y destinos abiertos en Medio
Lima de Promocion comerciales a los arandanos prlnC|paI_mente por .Chlna. Hay una Oriente. _ _

metropolitana peruanos y a los ter_ujenma d,e crecimiento del mercado SENASA ha ido trabajgpdo el acceso a
durante ol comercializadores? a5|§1t|90, ahi el gran reto son los ten]gs otros mercados, tamblen pueclje haber
periodo 2014 — logisticos, ya que en Ia_agrogxportamon me(cados que no tienen ningun riesgo
5018 esto es fundamental, si los tiempos son a_grlcola desde esa parte del mundo,

) muy largos la fruta no puede llegar ala simplemente abren el mercado.
condicién deseada.

Determinar qué Herramientas Nivel de ;De qué manera Mas que aranceles, nos enfocamos en  Un nuevo mercado o apertura te puede
factores influyen Gubernamentales beneficio através dichos acuerdos lo que son los permisos fitosanitarios generar un nuevo punto de equilibrio, por
en la de Promocion de los acuerdos comerciales (requisitos que se le impone a la ejemplo, un pais se lleva un 20% de la
comercializacion comerciales internacionales han exportacién de arandanos para que oferta del Per(, esto va a causar una
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de arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

propiciado el
incremento  de las
exportaciones de los
arandanos  peruanos
durante el periodo 2014
al 20187?

pueda entrar a un destino). Por eso hay
mucho trabajo entre SENASA vy las
autoridades locales del pais de destino,

estos requisitos  fitosanitarios lo
establecen SENASA y luego éste
conversa con los gremios y

comercializadores para que puedan
indicar si esta bien o si son demasiado
rigorosos a fin de que los arandanos
peruanos se logren exportar a otros
mercados. Estos requisitos lo hacen
SENASA con sus pares en todo el
mundo.

sensacion de desabastecimiento de los
otros mercados y va generar una
disposicién de pagar mas por la fruta que
esta llegando al mercado porque la gente
necesita asegurarse con la fruta que esta
disponible.

Ademads, probablemente la gente de este
lado del pais exportador ampliara el area
de produccién porque hay la percepcion
de que el mercado esta receptivo,
entonces se sembrarqd un poco mas o
llegard inversién nueva para sembrar.

Determinar qué
factores influyen
en la

comercializacién
de arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Herramientas
Gubernamentales
de Promocién

Nivel de
participacion en
las ruedas de
negocios.

¢En cuéntas ruedas de
negocios normalmente

participa los
comercializadores de
arandanos  peruanos
en un ano?

En general todas estas herramientas
son importantes, genera presencia de
marca, contactos, etc., pero va a
depender si al comercializador le parece
importante y necesita participar en las
ruedas de negocio.

Por otro lado, si SENASA no nos ayuda
y no tenemos el permiso para enviar el
producto en el pais de destino, participar
en las ruedas de negocios y juntarme
con importadores que estdn muy
interesados, este negocio no se podria
concluir.

Es parecido a las ferias y misiones
comerciales, es un poco mas especifico.
PROMPERU trae empresas importadoras
del extranjero e invitan a exportadores de
todo tipo de fruto, esto se lleva a cabo en
una sala y con cada uno se tiene una
reunion de aproximadamente media hora.
La asistencia de los comercializadores
dependera de las necesidades u objetivos
de la empresa.

Determinar qué
factores influyen
en la

comercializacién
de arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Herramientas
Gubernamentales
de Promocién

Nivel de
participacion en
las ruedas de
negocios.

¢;De qué manera las
ruedas de negocios
han apoyado con el
incremento  de la
comercializacién de los
ardndanos  peruanos
durante dichos afos?

Primero se tiene que aperturar el
mercado y una vez que ya puede entrar
el fruto al pais de destino, se puede
realizar éstas ruedas de negocios.
Aunque algunas veces también es
bueno hablar con los compradores
porque por el lado de ellos, pueden
solicitar a su gobierno local que abran la
puerta al comercializador del ardndano
peruano.

Son reuniones de media hora que son
mas que todo un intercambio de tarjeta,
luego se realiza un trabajo de filtro para
evaluar el record crediticio y analizar qué
cliente se asemeja al perfil de empresa
que uno tiene definido.

Si debe haber ruedas de negocios como
las ferias y misiones comerciales, éstas
generan un crecimiento en la medida que
viene de la mano con el acceso a nuevos
mercados, generando la oportunidad de
nueva oferta.

Determinar qué
factores influyen
en la

comercializacion
de arandanos

Herramientas
Gubernamentales
de Promocién

Nivel de
beneficio a través
de la ruta
exportadora.

¢ Considera usted que
la ruta exportadora es
importante y genera
beneficios a los

Esta ruta exportadora debe estar mas
que nada enfocada en un productor de
fruta no tan sofisticada y que no tiene las
vias para exportar. Cuando hablamos
del arandano, por lo general son
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Una duda es si les agrega valor a ellos ir
directamente al mercado, hay mucho
anhelo de la gente de exportar, pero
exportar requiere por ejemplo tener un
volumen que te ayude a ser competitivo



peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

comercializadores de
arandanos?

operaciones bien sofisticadas porque el
arandano no es un fruto sencillo, es muy
sensible, por ello no sé hasta qué punto
pueden encontrar a la ruta exportadora
como valiosa.

en las tarifas que consigues y ser eficiente
en los costos. Al unirse estos pequerios y
medianos productores con una empresa
exportadora mediana para grande, le
traslada tarifas competitivas, se traslada
supervision, seguros, etc.

Los riesgos de un productor pequefio
exportador son muchisimos, ya que basta
que un cliente en destino no le pague un
contenedor para que se quede sin recibir
25 0 30 mil délares. El Estado por ejemplo
debe dar a los pequenos productores una
plataforma logistica que articule la
compra, dar algin tipo de incentivo a las
empresas proveedoras que dé tarifas
competitivas a los productores o en todo
caso promover el cluster o cadenas
productivas, en el cual una empresa
exportadora con una oferta ya articulada
pueda recibir volimenes a los cuales les
trasfiere tarifas competitivas.

Determinar qué
factores influyen
en la

comercializacion

¢ De qué manera la ruta

No sé hasta qué punto la ruta
exportadora puede aportar al exportador
de arandanos, de pronto es mas valiosa

Evidentemente puede ayudar haciendo
que parte de la produccion llegue al
mercado, lo que pasa es que si esa

de arandanos . Nivel de . " - -
Herramientas .- .. exportadora ha para alguien que nunca ha exportado en produccién estaba disponible y antes no

peruanos en las beneficio a través ' ; . e .
embresas de Gubernamentales de la ruta ayudado a impulsar las su vida y no tiene conocimiento. Se llegaba al mercado es porque finalmente
Limpa de Promocién exportadora exportaciones de los tendria que evaluar si la ruta iba a manos de alguien quien si lo ponia
metropolitana ) arandanos peruanos? exportadora puede dar un soporte en el mercado. Hay productores que le
durante ol significativo a los productores y venden directamente a un exportador que

. exportadores de arandanos. consolida esos productos.
periodo 2014 -
2018.
Determinar qué Az . Las ferias internacionales, misiones Hay mucho de promocién y hay buenas

. ¢Cual es el nivel de . . -
factores influyen { . ; comerciales, acuerdos comerciales, herramientas como los TLC, SENASA,
importancia que tienen ! - .
en la . g ruedas de negocios y ruta exportadora ruta exportadora, misiones comerciales y
Nivel de las principales

comercializacion
de arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el

Herramientas
Gubernamentales
de Promocion

importancia de
las herramientas
gubernamentales
de promocion

herramientas

gubernamentales de
promocién para el
crecimiento de la
comercializacion de
arandanos peruanos?

en general si son importantes, pero
considero que SENASA es el maés
importante porque sin ello no se puede
ingresar a otros paises y que ésta tenga
las capacidades instaladas para
apoyarnos y poder agilizar. También es
importante las promociones y demas
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ferias. Creo que son importantes
dependiendo qué es lo que se quiera,
mucho depende del tamario, de lo que se
busque y de los objetivos comerciales que
se tiene.

También hay algo importante que a veces
funcionay a veces no, que son las oficinas



periodo 2014 -
2018.

porque una va con la otra, pero
evidentemente  necesitamos  tener
primero abierto el mercado.

de PROMPERU en destino, a veces las
personas que estan en destino son muy
proactivas y a veces no, falta mucho el
acceso a informacién.

Reconocer cémo
las  principales
herramientas
gubernamentales
de promocion
influyen en la
demanda
internacional de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Comercializacion
de arandanos:
Demanda
internacional

Nivel de
evolucién de las
compras de los
principales
paises
consumidores
durante los afos
del 2014 al 2018

¢ Coémo ha ido
evolucionando la
compra de arandanos
por los principales
paises consumidores
durante el periodo 2014
al 20187

Cada vez esta creciendo mas la compra
de arandanos. Ahora la pregunta es
hasta qué punto va a crecer y en qué
punto va a empezar a caer el precio
cuando tienes demasiada oferta.

El tema de promocion también es
importante, hay que abrir mas mercados
para tener mas posibilidades en dénde
enviar la fruta y en los mercados
actuales hacer promocién para que se
pueda comercializar la fruta. La
tendencia va en crecimiento.

Ha ido incrementando, ya ahora el
crecimiento es menor, la curva ya se esta
haciendo un poco mas horizontal y los
siguientes afios va a seguir teniendo esa
tendencia, se va seguir creciendo, pero no
como antes, los campos ya van
madurando y se van estabilizando en
relacién a los kilos que entregan por afo,
se tendria que aumentar las hectareas
sembradas.

Reconocer cémo
las  principales
herramientas
gubernamentales
de promocion
influyen en la
demanda
internacional de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Comercializacion
de arandanos:
Demanda
internacional

Nivel de
evolucién de
paises
consumidores de
arandanos
peruanos
durante el

periodo del 2014
al 2018

Gracias a la utilizacion
de herramientas
gubernamentales de
promocién, ;Como ha
ido evolucionando el
nimero de paises
consumidores de los
ardndanos  peruanos
durante el periodo 2014
al 2018?

Hace 2 afios se apertura China, cada
vez hay mas consumo y se esta tratando
abrir mas paises, como: Taiwan, Japon,
Malasia y muchos otros paises en Asia,
pero son gestiones que pueden demorar
anos, es un tema del gobierno donde
uno quiere exportar, ya que te da como
condicién que el pais acepte sus
importaciones.

La evolucién ha sido creciente, ha habido
mas paises consumidores de arandanos
peruanos. Esta ligado con la pregunta
anterior.

Reconocer cémo
las  principales
herramientas
gubernamentales
de promocion
influyen en la
demanda

Comercializacion
de arandanos:
Demanda
internacional

Variacion en
toneladas
exportadas de
arandanos
peruanos

durante los afnos
del 2014 al 2018

¢Como ha sido la

variacion de las
toneladas exportadas
de arandanos

peruanos durante el
ano 2014 al 20187

(Informacién visual brindada por el
entrevistado) se refleja que la variacion
de las toneladas exportadas de
arandanos ha ido de manera creciente
durante el periodo del 2014 al 2018, y se
proyecta que la tendencia siga en
crecimiento.

El Perd ha ido en crecimiento (se empez6
de 3 a5 a8 millones, luego 15,35, 70 y el
afo pasado (2019) a 100 millones de kilos
como origen Perd), ahora se sigue
creciendo, pero es menor, la curva ya se
esta haciendo un poco més horizontal. Se
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internacional de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

pronostica que los siguientes afos va a
seguir teniendo esa tendencia.

Reconocer como
las  principales
herramientas

gubernamentales
de promocion
influyen en la

demanda
internacional de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el

periodo 2014 -
2018.

Comercializacion
de arandanos:
Demanda
internacional

Variacién en
toneladas
exportadas de
arandanos
peruanos

durante los afnos
del 2014 al 2018

¢ Considera usted que
los comercializadores
peruanos de
arandanos tienen la
capacidad de atender a
una mayor demanda?

Si tienen la capacidad de atender una
mayor demanda, lo que se necesita
ahora es tener mas mercados abiertos
para poder enviar el arandano a mas
lugares.
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Tiene mucho que ver el precio o retorno
FOB versus cudl es el punto de equilibrio
en ese FOB, si la suma de mis costos y
gastos de exportaciéon es un valor FOB
menor a mi retorno FOB, estoy en una
zona donde puedo ganar, en cambio si
mis costos y gastos es igual o mayor a mi
retorno buscaré otras opciones mas
rentables, esto depende de que tan
eficiente eres en campo para sacar los
kilos, sera necesario que sea favorable: el
clima, el agua, el suelo, la calidad
genética, entre otros, para sacar una
cantidad de kilos. También tiene que ver
con tu tamafo, porque te permitira tener
una logistica eficiente o no, ahi viene la
capacidad que tenga la empresa para ser
competitivo, llevar el arandano en avién o
barco, saber si tu escala te permite
comprar cajas, empacar a un precio
razonable, los kilos que sacas al campo te
permite cosechar con un costo razonable,
la manera que cultivas y el calibre que
sacas te permite tener un costo
competitivo de cosecha. El problema es
cuando el producto se comoditiza y
empieza hacerse mas masivo, baja el
retorno y se vuelve un producto ya no tan
seguro y ya depende en hacer bien las
cosas, que todas las variables estén
alineadas para sacar la maxima cantidad
de kilos al menor costo posible, es asi que
seguirdn en el mercado aquellas
empresas que tienen un costo competitivo



y que aun con el nuevo precio de venta
pueden ganar algo de dinero, luego
mejora y se vuelve un negocio mas
maduro.

Reconocer como
las  principales
herramientas
gubernamentales
de promocion
influyen en la
competitividad de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Comercializacion
de arandanos:
Competitividad

de los arandanos

Variacién de
precios de venta
del 2014 al 2018

¢Coémo ha variado los
precios de venta de
arandanos  peruanos
durante el afo 2014 al
2018 en los principales
destinos de
exportacién?

Actualmente el precio FOB esta
alrededor de los $8, tengo conocimiento
que hace unos anos por el boom, el
arandano en el 2016 y 2017 tenia un
precio aun mayor, pero mientras vaya
aumentando la oferta, como es natural,
los precios se empiezan a caer.
Entonces los precios de lo que estaba
hace unos anos, ha empezado a caer y
la tendencia es que los precios sigan
cayendo, para eso es importante tener
buenas estrategias de promocién, abrir
nuevos mercados, mejorar los costos
logisticos, como el caso de Estados
Unidos que estan viendo en abrir un
puerto en California para poder enviar
directamente, reduciendo los costos
logisticos y el tiempo de transito,
logrando que la fruta llegue lo mas
pronto posible, ya que uno quiere que
llegue desde el momento que se ha
cosechado a la tienda en el menor
tiempo posible y al consumidor.

Los precios han ido estabilizandose, al
inicio del periodo el precio se encontraba
alto, de tal manera que aparecieron varios
productores nuevos. Sin embargo,
actualmente el precio ha disminuido, pues
la oferta ha aumentado.

Reconocer cémo
las  principales
herramientas
gubernamentales
de promocién
influyen en la
competitividad de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Comercializacién
de arandanos:
Competitividad

de los arandanos

Variacién de
precios de venta
del 2014 al 2018

¢Considera que el
precio de venta de
exportacion de

arandanos peruanos es
competitivo frente a los
principales
competidores?

Si, definitivamente es competitivo. Mas
que un tema de precios es un tema de
estar en el lugar correcto y en el
momento correcto, por ejemplo, si llegas
a E.E.U.U. y todavia hay mucha fruta
local, vas a llegar cuando hay
demasiada oferta y los precios caen. En
el mundo ideal si quieres llegar con
mucha fruta tuya a un mercado que esta
demandando porque no lo tiene, ese
mercado va a estar dispuesto a pagar un
precio alto. Justo tenemos esa ventana,
cuando E.E.U.U. empieza a caer,
nosotros subimos y esa es una ventaja
que tenemos sobre Chile porque
demora un poco mas en salir, nosotros
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Considero que el precio de venta si es
competitivo en relaciéon a la calidad de
nuestro producto. Por ejemplo, paises
vecinos como Argentina y Chile, estan
destinados a salir del mercado, pues por
politicas laborales manejan costos mas
elevados de produccion. Ademas, sus
agriculturas no son favorables para la
calidad del arandano. Nosotros tenemos
la variedad Biloxi, el cual es un producto
competitivo en costos y de alta
confiabilidad para el mercado extranjero.
Los precios han ido bajando mucho,
netamente ya es un tema de
competitividad, al haber mas oferta por
consecuencia natural el retorno baja, en



salimos antes que Chile llegando asi
antes, aprovechando esa ventana
previa.

ese retorno se iran ahogando aquellos
que tenga costos mas altos, por ejemplo:
si esta retornando 6 y 7 es mi costo quedo
afuera y si mi costo es 5 estoy adentro.

Reconocer como
las  principales
herramientas
gubernamentales
de promocion
influyen en la
competitividad de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Comercializacién
de arandanos:
Competitividad

de los ardndanos

Comportamiento

de las
exportaciones de
arandanos  por

paises del 2014
al 2018

¢Como ha sido el
comportamiento  del
Perd respecto a las
exportaciones de
arandanos durante el
2014 al 2018?

Perl se va a convertir al parecer en el
pais nimero uno en exportaciéon de
arandanos a nivel mundial. En el 2019
estimamos exportar alrededor de 100
mil toneladas, al parecer vamos a pasar
a Chile en la produccién de arandanos.
Por ello se debe tener una vision mas a
largo plazo para ver de qué manera
podemos mantenernos, que la industria
del ardndano siga asi de saludable, hay
que ver a largo plazo para potenciales
riesgos que pueda suscitar, como
debemos prepararnos para que la
industria del arandano siga viento en
popa. Hay muchos temas que hay que
tener mapeado, por ejemplo, si hay una
peste, los de calidad tienen que saber
manejarlo, de pronto si no se abre
mercados y Nnos empezamos a
concentrar en los mismos, empieza
entrar mucha competencia y los precios
caen, entonces tenemos que abrir mas
mercados. Qué pasa si no hacemos
promociones en los mercados actuales,
de pronto al hacer promociones
podemos vender mucho mas de lo que
estamos vendiendo cuando llega la
fruta.

En el caso del arandano, el 80% o 70% de
la oferta esta en dos empresas y las cinco
empresas mas grandes del Perl puede
representar el 90% de la oferta del Pert y
estos tienen lazos con alguien mas
grande de otro pais. Hay empresas
globales que estan instaladas en el Perd
y tienen un socio en el pais, entonces esa
fruta no llega al mercado ni a los
importadores, sino llega directo al
supermercado, pero a su canal propio. Sin
embargo, sigue habiendo personas que
buscan el arandano peruano.

El comportamiento ha sido creciente,
pues si bien es cierto que los precios han

ido  disminuyendo, siempre  hay
empresarios  peruanos  produciendo
arandano.

Reconocer cémo
las  principales
herramientas
gubernamentales
de promocion
influyen en la
competitividad de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima

Comercializacion
de arandanos:
Competitividad

de los arandanos

Nivel de la
calidad del
producto

¢Qué nivel de calidad
considera usted que
tiene los arandanos
peruanos frente a la
competencia?

La calidad del ardndano peruano es
bastante buena, por eso es que ha
entrado a tantos mercados y la gente lo
demanda. Ahora que he estado en una
feria, personalmente me he reunido con
empresas de China que estan buscando
arandanos y uvas, muchos
importadores americanos estan
interesados en conseguir ardndanos
peruanos, entonces tenemos un
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La competencia para el mercado nacional
se ha visto sobre todo por el lado de
Argentina y Chile; sin embargo, Perl es
muy superior, pues posee un clima
constante, una agricultura desértica
basada en la costa debido a que no hay
lluvias, la lluvia te trae problemas en
cosecha. Perl ha sabido cultivar una
imagen de un proveedor consistente en
calidad y en condicion, tiene una buena
confiabilidad ante el mercado exterior por



metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

producto de muy buena calidad. El
arandano tiene un nivel muy alto.

la calidad de sus frutos, es una fruta de
muy buena calidad en destino. Ademas, la
Biloxi es una variedad que ha pegado
mejor a pesar que han salido otras
variedades que tienen algunas mejoras,
pero lo que manda en la oferta de Peru es
la Biloxi, ya que llega bien al destino final.

Reconocer cémo
las  principales
herramientas
gubernamentales
de promocion
influyen en la
competitividad de
los  arandanos
peruanos en las
empresas de
Lima
metropolitana
durante el
periodo 2014 -
2018.

Comercializacién
de arandanos:
Competitividad

de los ardndanos

¢;Qué caracteristicas
de calidad debe
mantener el arandano
peruano? O ;Qué
aspectos debe
mejorar?

Es un tema de gusto, hay mercados que
demandan arandanos mas grandes,
otros que se enfocan en el sabor,
entonces en el arandano hay muchas
variedades de acuerdo a ciertos
mercados. En principio la variedad que
mas se planté era la Biloxi, pero ahora
hay muchos exportadores que usan una
variedad que se llama Ventura, que es
un poco mas grande, por ello es mas
facil de cosechar; ademas, Ventura es
un ardndano que se transporta mejor y
que resiste mas en trayectos largos que
la Biloxi. Ya cada uno de los productores
maneja sus variedades de acuerdo a su
terreno, a sus condiciones y acorde a las
condiciones del mercado que quiere
llegar.

Evidentemente al ser un negocio que
estd yendo bien hay muchos ojos
encima, ojos de competencia, entonces
tenemos que prepararnos  para
mantener esta industria lo mas
saludable posible, prepararnos hacia el
futuro, creo que estamos en un
momento fundamental para tener un
plan bien aterrizado, qué tenemos que
hacer para seguir liderando este mundo
del arandano.

La mayor oferta peruana es el ardndano
de la variedad Biloxi. Considero que las
mejoras se deben hacer de acuerdo al
mercado. Por ejemplo, a China hay que
mejorar los arribos, ser mas drasticos a la
hora que se empaca la fruta, ser mas
exigente con lo que vas a colocar en una
caja, con el fin de asegurarse que la fruta
llegue mejor a destino para que la
percepcién del mercado sobre la fruta
peruana sea mas alta y la disposicién del
consumidor promedio de pagar mas por la
fruta peruana subiria. EI comercializador
peruano debera de ajustar su producto
para cada destino de exportacién, pues
existiran variables como tiempos de envio
y empaques. Tenemos que ser confiables
y predecibles con la calidad de nuestro
producto para que no empiece afectar en
la percepcion del mercado y en la
disposicién de éste por pagar mas.

En E.E.U.U. lo que hay que resolver es la
parte logistica porque hay pocos puertos
donde se puede descargar la fruta, hay
una serie de puertos que no se estan
aprovechando del todo, los cuales
podrian mejorar el grado de penetracion
de ese mercado.

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas
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Revision documental

Para la presente investigacion también se utilizé el instrumento de guia de
revisidn documental, con el cual se determin6 obtener informacién a través de
fuentes secundarias acerca de las herramientas gubernamentales de

promocion, la demanda internacional y la competitividad de los arandanos.

e Herramientas gubernamentales de promocion
Nivel de participacion en las ferias internacionales
Respecto al numero de ferias internacionales realizadas durante los
anos 2014 al 2018, se puede apreciar en la figura 8 que la cantidad de
ferias por afo ha ido disminuyendo, manteniendo el mismo numero de
ferias en los dos ultimos afos, 2017 y 2018. Demostrando también que
es una de las herramientas que mas utiliza el Estado para promover el

crecimiento de la comercializacion de arandanos.

Numero de ferias internacionales realizadas
en el 2014 al 2018
45

40 39
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29
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Figura 8. Numero de ferias internacionales realizadas en el 2014 al 2018

Fuente: Elaboracién Propia (2019). Basado en PROMPERU
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A continuacién, en la figura 9 se nombran 17 principales ferias

internacionales que se han realizado durante el 2014 al 2018:
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Figura 9. Ferias internacionales

Fuente: Elaboracién Propia (2019). Basado en PROMPERU

Nivel de participacion en las misiones comerciales
Asimismo, respecto a las misiones comerciales se puede verificar que la
realizacion de esta herramienta ha ido disminuyendo llegando a no

realizarse en el aflo 2018 como se muestra en la siguiente figura.
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Numero de misiones comerciales realizadas
en el 2014 al 2018

6
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Figura 10. Nuomero de misiones comerciales realizadas en el 2014 al
2018

Fuente: Elaboracién Propia (2019). Basado en PROMPERU

Seguidamente, en la figura 11 se nombran las misiones comerciales

realizadas:

EXPOPERU
Misién - BEJING
comercial -
Dinamarca, EX_ITRBEARU
Noruega y
Suecia
., Misién
Mision ]
multisectoria ngqn;?arg?rla
I'a Cuba MISIONES del agro
COMERCIALES
Mision
Misién comercial
comercial compradore
multisectoria S
| - Asuncion macroregion
Misién frutas ccl)\/lnisclai(rjc?al >
y vegetales At
frescos procesados

Figura 11. Misiones comerciales
Fuente: Elaboracién Propia (2019). Basado en PROMPERU
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Nivel de beneficio a través de los acuerdos comerciales

Se mencionaran aquellos acuerdos comerciales internacionales

firmados entre el Perl y otros paises alrededor del mundo, donde el

arandano

cero.

peruano tenga preferencias arancelarias, es decir, arancel

__Acuerdo de Libre Comercio entre Pert - Comunidad Andina (Bolivia, Colombia, Chile

y Ecuador)

Acuerdo de Complementacién Econémica entre Per( y los Estados Parte del
MERCOSUR (Argentina, Brasil, Uruguay y Paraguay)

Acuerdo de Libre Comercio entre Pert y Chile

Acuerdo de Promocién Comercial PERU-EE.UU.

Tratado de Libre Comercio Pert — Canada

Tratado de Libre Comercio Peru-Singapur

Tratado de Libre Comercio entre el Pert y China

Acuerdo de Libre Comercio entre Perl y los Estados de la Asociacion Europea de

Libre Comercio (EFTA)

Protocolo entre la Republica del Pert y el Reino de Tailandia para Acelerar la
Liberalizacion del Comercio de Mercancias y la Facilitacion del Comercio y sus
Protocolos Adicionales

Acuerdo de Asociacién Econémica entre el Pert y Japén

Acuerdo de Libre Comercio Peri — Panaméa

peruano con preferencia arancelaria (arancel cero)

Acuerdo Comercial entre Per( y la Unién Europea

Acuerdo de Libre Comercio Pert — Costa Rica

Acuerdos comerciales internacionales que benefician al arandano

Tratado de Libre Comercio Perli - Honduras

Tratado de Libre Comercio Perl - Guatemala

Figura 12. Acuerdos comerciales internacionales que benefician al
arandano peruano con preferencia arancelaria (arancel cero)

Fuente: Elaboracién Propia (2019). Basado en Acuerdo Comerciales del

Peru (s.f.)
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Nivel de participacion en las ruedas de negocios
Las ruedas de negocios realizadas por el Estado peruano han sido
relativamente constantes durante el 2014 al 2018, como se muestra en

la figura 13:

Numero de ruedas de negocios realizadas
en el 2014 al 2018

2014 2015 2016 2017 2018
Figura 13. Numero de ruedas de negocios realizadas en el 2014 al 2018

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en PROMPERU

Ademas, se puede apreciar en la figura 14, cuales son las ruedas de
negocios llevadas a cabo durante el afno 2014 al 2018, siendo un total

de 16 ruedas de negocios:
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Expo Peru
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Unido

Expo Peru
Dubai

Figura 14. Ruedas de negocios

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en PROMPERU

Nivel de beneficio a través de la ruta exportadora

Referente a la ruta exportadora, se evalla el porcentaje de participacién
de las empresas en dicha herramienta en relacién al total de empresas
formales que existe en el Peru, con el cual se puede determinar que el
alcance no es mucho (representado en porcentaje en la figura 15), pero
se puede destacar que ha ido mejorando en el transcurrir de los afos la

participacion de las empresas, como se aprecia en la siguiente figura:
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Figura 15. N° de empresas participantes vs N° de empresas en el Peru

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en PROMPERU

N° de empresas participantes vs N° de empresas

1,883,531

2,006
0.11%

2014

On° de empresas participantes

en el Peru
2042992 2124280
3,096 3,557
0.159 0.179
2015 2016

Demanda internacional

Nivel de evolucion de las compras de los principales paises

2,304,000

5,690
0.259

2017

2,459,000

6,459

0.269

2018

On° de empresas en el Pera

consumidores durante los afos del 2014 al 2018

Para analizar la evolucidn de las compras realizadas por los principales
consumidores de arandanos se presenta la siguiente tabla, la cual esta
expresado en cantidades toneladas. Se puede analizar la variaciéon entre

el afno 2014 y 2018; asi como, el nivel de participacién que tiene cada

pais tomando en referencia el ultimo ano.
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Tabla 37.

Evolucion de compras realizadas por los principales paises
consumidores de arandanos

Mundo 335,692 | 330,207 | 433,892 | 450,876 | 560,603 | 67% 100%
Estados Unidos | 464 708 | 187100 | 211741 | 194,074 | 252,127 | 53% 45%
de América

Reino Unido 24814 | 29947 | 42084 | 44763 | 48353 | 95% 9%
Paises Bajos 21135 | 22118 | 26,647 | 32256 | 42,891 | 103% 8%
Canada 46,353 0 44903 | 41122 | 42777 | -8% 8%
Alemania 14673 | 18955 | 18771 | 32,104 | 42518 | 190% 8%
Espafia 5,402 6,907 9,200 13,860 | 17,430 | 223% 3%
China 5169 6,458 8734 | 12327 | 15372 | 197% 3%
Hong Kong, 4,238 3,917 7,230 8,359 13,090 | 209% 2%
China

Francia 3,442 5119 7178 9104 | 10,108 | 194% 2%
Polonia 1,343 2.460 4.453 5,876 8455 | 530% 2%
Otros 44395 | 47226 | 52,051 | 57,031 | 67,482 | 52% 12%

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en TRADE MAP (2019)

En la figura 16 se puede observar que las compras realizadas por los
distintos paises consumidores de arandanos tienen una tendencia de

crecimiento.
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Evolucion de las compras realizadas por los
principales paises consumidores de arandanos a
nivel mundial durante los afios 2014 al 2018
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Figura 16. Evolucion de las compras realizadas por los principales
paises consumidores de arandanos a nivel mundial durante los afos
2014 al 2018

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en TRADE MAP (2019)

Nivel de evolucion de paises consumidores de arandanos peruanos
durante el periodo del 2014 al 2018

Asimismo, se determina a través de la figura 17 que cada afno las
empresas de Lima han ido ingresando a mas paises con el arandano

peruano, abriendo mas mercado para este fruto.
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Figura 17. Cantidades de paises consumidores de arandanos

Cantidades de paises consumidores de
arandanos peruanos por aio del 2014 al 2018

23

20

peruanos por ano del 2014 al 2018

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en ADEX DATA TRADE(2019)

Como se aprecia en la tabla 38, los principales paises que compran el
ardandano peruano, segun peso neto en kilos, son: Estados Unidos,

Paises Bajos, Reino Unido, Espafna, Canad4, Hong Kong, Tailandia,

China, Singapur y Alemania.

Ademas, se calcula en el total una variacién de kilos exportados entre el
2014 al 2018 mayor de 10 mil por ciento en las empresas de Lima, lo

cual demuestra que la comercializacion de dicho fruto ha tenido un

crecimiento constante y de gran medida.
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Tabla 38.

Principales paises consumidores de arandanos peruanos en los afios
2014 al 2018 segun peso neto (KG)

Estados Unidos 17,284 74,000 773,732 1,687,046 | 3,901,172 22472% 59.2%
Paises Bajos 28,066 49,328 1,705,613 389,381 1,487,661 5201% 22.6%
Reino Unido 3,097 12,513 719,668 341,651 668,292 21479% 10.1%
Espafia 39 6,587 24,136 85,693 211,215 537139% 3.2%
Canada 0 2,520 397,720 10,929 82,968 #iDIV/0! 1.3%
Hong Kong 7,109 12,273 45,723 158,047 75,407 961% 1.1%
Tailandia 816 360 9,982 33,719 42,328 5087% 0.6%
China 0 0 1,920 300,413 29,160 #iDIV/0! 0.4%
Singapur 0 10,218 31,379 33,767 28,808 #iDIV/0! 0.4%
Alemania 3,774 900 49,863 13,448 24,744 556% 0.4%
Otros 1,652 14,039 28,301 71,842 40,149 2331% 0.6%
Total 61,836 182,737 3,788,037 3,120,935 | 6,591,903 10560% 100%

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en ADEX DATA TRADE(2019)

Variacion en toneladas exportadas de arandanos peruanos durante
los afios del 2014 al 2018

En la siguiente figura 18, se muestra los kilos exportados de ardndanos
peruanos afo por afno durante el periodo del 2014 al 2018 en las
empresas de Lima metropolitana; asimismo, en la tabla 39 se evidencia

el porcentaje de variacion registrado en cada arfio respecto al otro.
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Cantidad exportada de arandanos
peruanos durante el periodo del 2014 al
2018 (por kilos)

61,836 182,737

28%

6,591,903
48%

/3,120,935
23%

2014 = 2015 = 2016 =2017 = 2018

Figura 18. Cantidad exportada de arandanos peruanos durante el
periodo del 2014 al 2018 (por kilo)

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en ADEX DATA TRADE(2019)

Tabla 39.

Variacion de cantidades exportadas por ano en Lima (expresados en
kilos)

CANTIDADES DE

ANO ARANDANOS POR VAR.%
KILO

2014 61,836

2015 182,737 196%

2016 3,788,037 1973%

2017 3,120,935 -18%

2018 6,591,903 111%

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en ADEX DATA TRADE(2019)
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Competitividad de los arandanos

Variacion de precios de venta del 2014 al 2018

A continuacion, se presenta una tabla que permite observar el precio
US$ FOB promedio por kilo de cada afio y a su vez analizar la variacion

de dicho precio tanto en porcentaje como monetariamente.

Tabla 40.

Precio de venta del arandano peruano en el mercado exterior y su
variacion

Precio US$ FOB

Promedio por kilo VAR % VARS
2014 US$ 8.98
2015 US$ 8.70 3.1% - US$0.28
2016 US$ 9.31 7.0% US$ 0.61
2017 US$ 10.07 8.2% US$ 0.76
2018 US$ 7.56 24.9% - US$ 2.51

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en ADEX DATA TRADE(2019)

Comportamiento de las exportaciones de arandanos por paises del
2014 al 2018

Referente al comportamiento del Peru frente a su competencia se puede
determinar que no ha parado de superarse cada afno, debido a que las
exportaciones de arandanos realizadas por el Perl cada ano ha
aumentado y eso se ve reflejado que desde el 2014 ha subido de puesto
dentro del ranking del mayor proveedor de arandanos en el mundo,
demostrando que en el 2018 el Peru ya se encuentra muy cerca a

cumplir su meta, ser el principal proveedor de arandanos a nivel mundial.
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Comportamiento del Peru frente a la competencia
(Valor exportado expresado en délar americano

miles)
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Figura 19. Comportamiento del Peru frente a la competencia (Valor
exportado expresado en délar americano miles)

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Basado en TRADE MAP (2019)

Asimismo, la competitividad del arandano peruano se ve reflejado a
través de la cuota de mercado alcanzada cada afio desde el 2014 al
2018, el cual ha crecido cada afio de manera constante, empezando el
2014 con una cuota de mercado de 1.75% y terminando el afio 2018 con
una cuota de mercado de 17.86%. A través de la siguiente figura se
puede apreciar la evolucion de las exportaciones peruanas de

arandanos sobre la exportacién mundial del ardndano.
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Cuota de mercado del arandano peruano
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Figura 20. Cuota de mercado del arandano peruano (Valor exportado

expresado en dolares americanos miles)

Fuente: Elaboracion Propia (2020). Basado en TRADE MAP (2019)
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CAPITULO V: DISCUSION

En el presente acapite se presenta la discusion de resultados del analisis realizado
para estudiar las “Principales herramientas gubernamentales de promocion que
influyen en la comercializacién internacional de arandanos peruanos en las empresas
de Lima metropolitana 2014 — 2018, donde se utiliz6 3 técnicas de recoleccién de
datos: entrevista a profundidad semi estructurada, revisién documentaria y encuesta.
Para tal fin la discusion de los resultados sera explicada en titulos que comprenden la

hipotesis general y las hipotesis especificas formuladas en esta investigacién.

5.1. Hipotesis general

La hipotesis general de la investigacion es: El gobierno peruano genera
herramientas de promocion como las ferias internacionales, las misiones
comerciales, los acuerdos comerciales internacionales, ruta exportadora y
ruedas de negocios que influyen en el crecimiento de la comercializacion de
arandanos peruanos en las empresas de Lima metropolitana durante el periodo

2014 - 2018.

Se puede realizar a partir de las encuestas el contraste de hipétesis el cual

requiere ciertos procedimientos. Tomando en consideracion la informacién de

la siguiente tabla:
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Tabla 41.

Variable independiente, dependiente y nivel de significancia

Nivel de

Variable 1 Variable 2 .l .
significancia

Herramientas e
Comercializacion o
gubernamentales 5%

de promocién (VI) de arandanos (VD)

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Para lo cual se realiz6 la prueba de normalidad, debido a que el tamano de
muestra es n = 27 < 50, se establece la prueba de Shapiro — Wilk, como la

prueba de normalidad a emplear.

Hipétesis para la variable 1:

Ho: La variable herramientas gubernamentales de promocion si presenta una

distribucion normal de datos.

Hi: La variable herramientas gubernamentales de promocién no presenta una

distribucion normal de datos.

Resultado:

Tabla 42.

Pruebas de normalidad - Herramientas gubernamentales de promocion

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Vari ,093 27 ,200° ,953 27 ,252

*. Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.
a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS
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Geafco Q-0 nosmal de WVar

tormal esperado
=

Valar obgervadao

Figura 21. Grafico Q-Q normal de Var1 - Herramientas gubernamentales de
promocion

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

Debido que el p-value o valor Sig = 0.252 > 0.05, se acepta la hipétesis nula y
se acepta la normalidad de la variable 1. Por ello considerando el valor Sig =
0.252 y el grafico Q-Q (Cuantil — Cuantil), se concluye que la variable

herramientas gubernamentales de promocién si tiene una distribucién normal.

Hipétesis para la variable 2:

Ho: La variable comercializacién de arandanos si presenta una distribucion
normal de datos.

Hi: La variable comercializacién de arandanos no presenta una distribucién

normal de datos.
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Resultado:

Tabla 43.

Pruebas de normalidad - Comercializacion de arandanos

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico al Sig.
Var2 ,176 27 ,032 ,936 27 ,098

a. Correccidn de significacién de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

Grafco Q-0 nomal de Va2

Hormal esperado

i1 i b i 5 i

Valor obheervada

Figura 22. Grafico Q-Q normal de Var2 - Comercializacion de arandanos

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

Dado que el p-value o valor Sig = 0.098 > 0.05, se acepta la hipbtesis nulay se
acepta la normalidad de la variable 2. Siendo el valor Sig = 0.098 y el grafico
Q-Q (Cuantil — Cuantil), se concluye que la variable comercializacion de

arandanos si tiene una distribucién normal.

Tomando en consideracion los resultados anteriores para las dos variables de

interés, se establece que la prueba a utilizar es el coeficiente de correlaciéon de
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Pearson, debido a que las distribuciones de ambas variables si son normales,

es decir, si son paramétricas.

Planteamiento para la hipétesis general:

Ho: No hay correlacidén lineal entre las herramientas gubernamentales de
promocion y comercializacion de ardndanos

Hi: Si hay correlacion lineal entre las herramientas gubernamentales de

promocion y comercializacion de ardndanos

Resultado:

Tabla 44.

Correlaciones (Herramientas gubernamentales de promocion -
comercializacion de arandanos)

Var1 Var2
Var1  Correlaciéon de Pearson 1 ,863™
Sig. (bilateral) ,000
N 27 27
Var2  Correlacion de Pearson ,863™ 1
Sig. (bilateral) ,000
N 27 27

**. La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

De la tabla 44 se tiene el coeficiente R de Pearson = 0.863 y un Sig — valor =
0.000, con lo cual el valor del coeficiente de Pearson es significativo.
De acuerdo a la tabla 45, segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2006, p.

453), se tiene la siguiente tabla de interpretacion:
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Tabla 45.

Interpretacion de R de Pearson

Asociacion lineal negativa perfecta: -1

Asociacion lineal negativa muy fuerte:  -0.90 a -0.99
Asociacién lineal negativa fuerte: -0.75 a -0.89
Asociacién lineal negativa media: -0.50a-0.74
Asociacion lineal negativa débil: -0.25a-0.49
Asociacion lineal negativa muy débil -0.10 2 -0.24
No existe asociacion lineal alguna -0.09 a +0.09
Asociacién lineal positiva muy débil: +0.10 a +0.24
Asociacion lineal positiva débil: +0.25 a +0.49
Asociacion lineal positiva media: +0.50 a +0.74
Asociacion lineal positiva fuerte: +0.75 a +0.89
Asociacién lineal positiva muy fuerte: +0.90 a +0.99
Asociacion lineal positiva perfecta: +1

Fuente: Hernandez, Fernandez y Baptista (2006, p. 453)
Elaboracién propia (2019)

Con dicha tabla se llega a la conclusion que el valor de R de Pearson = 0.863
con una significancia del 5%, se establece una relacion lineal positiva fuerte.

Asimismo, a través de estos resultados se puede senalar que al tener un Sig —
valor = 0.000 y siendo éste menor de 0.05 se rechaza la hipétesis nula, por lo

tanto, se concluye en la correlacion de las variables.

Con la informacién obtenida de las encuestas se puede determinar
estadisticamente que hay wuna correlacibn entre las herramientas
gubernamentales de promocién y la comercializacién de arandanos, afirmando
que el gobierno peruano genera herramientas de promocién como las ferias
internacionales, las misiones comerciales, los acuerdos comerciales
internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios que influyen en el
crecimiento de la comercializacién de arandanos peruanos en las empresas de

Lima metropolitana. Por tal motivo, se sefiala que si ha influido las herramientas
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de promocién desarrolladas por el Estado en el crecimiento de la
comercializacion de arandanos, de igual manera como concluye la tesis de
Changoluisa (2015) donde se menciona que se logra el crecimiento de las
exportaciones con las ferias, misiones comerciales, capacitaciones al
empresario y macro rueda de negocios, con el fin de seguir promocionando los

productos en diversos mercados.

A través de las entrevistas se ha podido conocer que las herramientas
gubernamentales de promocion si han apoyado y son importantes, cada
herramienta tales como: las ferias internacionales, misiones comerciales,
ruedas de negocios y ruta exportadora han aportado en el crecimiento de la
comercializacion del ardandano. Los comercializadores mencionan que las
herramientas gubernamentales son importantes, pero también se evidencia en
los resultados obtenidos de las encuestas que su participacién no es tanta
COmo se espera, gracias a las entrevistas se pudo saber que gran parte de ellos

participan de acuerdo a los objetivos y necesidades de su empresa.

Por otro lado, el Estado ha firmado acuerdos comerciales internacionales que
han permitido que el Peru tenga preferencias arancelarias en diversos paises
que son importantes para el comercio exterior, de acuerdo a la recopilacién
documentaria existen 15 acuerdos comerciales internacionales donde el
arandano tiene arancel cero, pero en las encuestas se muestra que
lamentablemente parte de los comercializadores de arandanos peruanos no
recibe ningun beneficio o tienen un beneficio regular, lo cual evidencia que no

hay mucha informacion de los acuerdos comerciales internacionales.
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Sin embargo, los entrevistados recalcan que eso no es suficiente para poder
ingresar a dichos paises. Para que los productos agricolas, en este caso el
arandano, pueda ingresar a estos mercados y, por ende, aumentar la
comercializacion de este, ha sido gracias a SENASA (Servicio Nacional de
Sanidad y Calidad Agroalimentaria) a través de su apoyo con los protocolos y
certificados fitosanitarios. Es por eso que también mencionan que es importante
que tanto los gremios, productores y comercializadores trabajen de la mano y
en conjunto con SENASA, sin las gestiones de este organismo publico y los
protocolos fitosanitarios, los paises de destino no permitirian que los arandanos

peruanos ingresen a su mercado.

Ademas, como se establece en Canarias Digital (s.f.), las ferias permiten crear
relaciones con clientes, marcas y otras empresas, aumentar las ventas y
fortalecer alianzas con empresas e inversionistas, al igual como opinan los
entrevistados, en el caso de las ferias se busca principalmente contactos,
generar presencia y conocer tendencias, va depender de la empresa decidir si
participar o no, evaluando si la feria se dard en un mercado donde le es
interesante ingresar o ya se encuentra en él, esta herramienta es una de las
que mas promueve el Estado, de acuerdo a lo obtenido en la revisién

documentaria.

Las misiones comerciales, segun Expo Ferias y Eventos (s.f.), permiten
conocer mas el mercado y la competencia, utilizar los recursos de una manera
eficiente y obtener mejores resultados; asimismo, respecto a las ruedas de
negocios, segun Herrera (2018), éstas no son muy costosas, ayudan a contar
con muchos contactos y conocer nuevas tendencias. De acuerdo a lo que

declaran los entrevistados, ambas herramientas son reuniones mas
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5.2

segmentadas, permiten conocer a posibles compradores y cémo es el mercado
de destino; la participacion de los comercializadores dependera de lo que

quieran lograr para su empresa.

Respecto a la ruta exportadora, segun la investigacidn realizada por
Huancahuari (2019), se determina que a través de ella se obtiene informacién
sobre las exportaciones, los participantes tienen capacitaciones y talleres para
lograr la internacionalizacion, se trabaja para que el producto sea competitivo y
cumpla con los requerimientos de los clientes finales, entre otros, con el fin de
propiciar la exportacion en los productores y comercializadores peruanos. En
las encuestas se muestra que los comercializadores de arandanos consideran
que esta herramienta es importante; sin embargo, los comercializadores indican
que no reciben ningun beneficio de la ruta exportadora, esto se debe a la falta
de incentivo para participar en esta herramienta. Ademas, los expertos
demuestran que no tienen mucha informacién sobre ella, debido a esto no
saben con exactitud hasta qué punto y manera podria ayudar la ruta
exportadora a los comercializadores, y respecto a las estadisticas realizadas
sobre la participacion de los comercializadores en la ruta exportadora a nivel
nacional se precisa que no es un gran numero de empresarios que participan

anualmente en dicha herramienta.

Hipétesis especificas

5.2.1. Hipotesis especifica 1

Las principales herramientas gubernamentales de promociéon como las ferias
internacionales, las misiones comerciales, los acuerdos comerciales
internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios influyen positivamente
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en la demanda internacional de los arandanos peruanos en las empresas de

Lima metropolitana durante el periodo 2014 — 2018.

Tabla 46.

Variables para hipotesis especifica 1 y nivel de significancia

. . Nivel de
Variable 1 Variable 2 significancia
Herramientas Demanda
gubernamentales de internacional (Dim. 1) 5%

promocion (VI)

Fuente: Elaboracion propia (2019)

Dado que el tamafno de muestra es n = 27 < 50, se establece la prueba de

Shapiro — Wilk, como la prueba de normalidad a considerar.

Hipétesis para la variable 1:

Ho: La variable herramientas gubernamentales de promocién si presenta una
distribucién normal de datos.

Hi: La variable herramientas gubernamentales de promocion no presenta una

distribucion normal de datos.

Resultado:

De acuerdo a lo obtenido en la prueba de normalidad a la variable herramientas
gubernamentales de promocién, el p-value o valor Sig = 0.252 > 0.05, se acepta
la hipotesis nula y se acepta la normalidad de la variable 1. Debido a que el
valor Sig = 0.252 y el grafico Q-Q (Cuantil — Cuantil) (figura 21), se concluye
que la variable herramientas gubernamentales de promocion tiene una

distribucion normal.
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Hipotesis para la variable 2 (Dim. 1):

Ho: La variable demanda internacional si presenta una distribucién normal de
datos

Hi: La variable demanda internacional no presenta una distribucion normal de

datos

Resultado:

Tabla 47.

Pruebas de normalidad - Demanda internacional

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Dim1 ,182 27 ,022 ,931 27 ,072

a. Correccién de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

Grafico Q-0 nosmal de Démd

Hormal esperado

Valar obgervada

Figura 23. Grafico Q-Q normal de Dim1 - Demanda internacional

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS
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Puesto que el p-value o valor Sig = 0.072 > 0.05, se acepta la hipotesis nula 'y
se rechaza la hipotesis alterna, es decir si hay normalidad de la variable 2
(Dim1). Al tener el valor Sig = 0.072 y el grafico Q-Q (Cuantil — Cuantil), se

determina que la variable demanda internacional tiene una distribucién normal.

Considerando los resultados anteriores para las dos variables, se establece que
la prueba es el coeficiente de correlacion de Pearson, ya que las distribuciones
de nuestras variables son normales para los dos casos, es decir son

paramétricas.

Planteamiento para la hipétesis especifica 1:

Ho: No hay una correlacién lineal entre herramientas gubernamentales de
promocion y la demanda internacional de ardndanos.

Hi: Si hay una correlacion lineal entre herramientas gubernamentales de

promocion y la demanda internacional de ardndanos.

Resultado:

Tabla 48.

Correlaciones (Herramientas gubernamentales de promocion - Demanda
internacional)

Vari Dim1
Vari Correlacion de Pearson 1 ,841"
Sig. (bilateral) ,000
N 27 27
Dim1  Correlacién de Pearson ,8417 1
Sig. (bilateral) ,000
N 27 27

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS
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De la tabla anterior se tiene el coeficiente R de Pearson = 0.841 y un Sig — valor
= 0.000, con lo cual el valor del coeficiente de Pearson es significativo.
Asimismo, teniendo como referencia a la tabla 45 donde se sefala
interpretacion de R de Pearson, se llega a la siguiente conclusién:

Al ser el valor de R de Pearson = 0.841 con una significancia del 5%, se
establece una relacién lineal positiva fuerte. Tomando en cuenta el valor del
coeficiente R de Pearson, se manifiesta que, si hay una relacién lineal fuerte
entre herramientas gubernamentales de promocion y la demanda internacional
de arandanos, con un valor Sig = 0.000.

Ademas, se puede determinar al obtener un Sig — valor = 0.000 y al ser éste
menor de 0.05 (5%) que se rechaza la hipétesis nula, por lo que se concluye

en la correlacidn de las variables, aceptando la hipétesis alternativa (H1).

Con ello se puede definir que las principales herramientas gubernamentales de
promocion como las ferias internacionales, las misiones comerciales, los
acuerdos comerciales internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios
influyen positivamente en la demanda internacional de los ardndanos peruanos
en las empresas de Lima metropolitana, esto se debe a que se estan llevando
a cabo las herramientas necesarias e importantes para lograr ingresar a mas
mercados y generar que haya mayor demanda por parte de los consumidores
internacionales, respecto a los comercializadores, éstos buscan participar solo

en las herramientas que consideran necesarias.

Después de la investigacion realizada en campo, a través de las entrevistas y
la recopilacion documentaria, se obtiene que los paises consumidores de

arandanos cada vez son mas, de acuerdo a la informacién conseguida, los 5
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mayores paises consumidores de arandanos son: Estados Unidos, Reino

Unido, Paises Bajos, Alemania y Canada.

Adicionalmente, conforme a lo indicado por los entrevistados y los encuestados,
se esta manteniendo y buscando entrar a mas paises para poder ofrecer el
arandano peruano, mas aun que el consumo de este fruto es cada vez mayor;
ademas, que esto permite diversificar los riesgos de las empresas. Cada afo
el Peru va ingresando a mas paises, segun la revision documentaria, los 5
primeros destinos, son: Estados Unidos, Paises Bajos, Reino Unido, Espana y
Canada. Por lo cual, se demuestra que parte de este crecimiento de la demanda
se debe a las herramientas gubernamentales de promocion, especialmente el
trabajo de apertura a través de los acuerdos comerciales internacionales y
SENASA para gestionar el acuerdo de los protocolos fitosanitarios y el
certificado correspondiente, logrando asi que el fruto pueda ingresar y ser

comercializado en el pais de destino sin ningun problema.

Asimismo, de acuerdo a lo citado por Fisher y Espejo (2003), la demanda es la
cantidad que los consumidores estan dispuestos a comprar de un producto. Es
por ello, que se analiza en esta investigacion la variacion de las toneladas
comercializadas de ardndanos peruanos, con los resultados obtenidos de las
encuestas a los comercializadores de arandanos y entrevistas a los expertos
se precisa que las toneladas comercializadas han ido aumentando durante el
ano 2014 al 2018. De acuerdo a las entrevistas realizadas todo indica que va a
sequir creciendo, pero ya no con la misma velocidad que antes sino la tendencia
va llegar gradualmente orientdndose de manera horizontal. De igual manera,
se ve reflejado en la revision documentaria, el cual evidencia que ha crecido en

un 10560% del 2014 al 2018.
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Por otro lado, la gran mayoria de las empresas en sus encuestas indican que
tienen mucha capacidad para poder atender una mayor demanda, segun los
expertos entrevistados sefalan que esto se debe a que con el tiempo la tierra
donde se esta cosechando los arandanos estd comenzando a madurar y
porque se esta empezando a invertir para la compra y siembra de mas

hectareas de ardndanos peruanos.

Se confirma a través de los resultados logrados que la demanda internacional
ha aumentado gracias a las herramientas gubernamentales de promocion
especialmente, como anteriormente se ha mencionado, con los acuerdos
comerciales internacionales y la apertura de mercado. Claramente las ferias
internacionales, misiones comerciales y ruedas de negocios han propiciado que
el ardndano siga presente, se conozca mas de los mercados de destino y
clientes potenciales, y poder ampliar un poco mas la cartera de clientes. La ruta
exportadora ha ayudado, a los comercializadores que han podido asistir, a
lograr internacionalizarse, brindando capacitaciones, asistencia y mejorando su

competitividad.

5.2.2. Hipotesis especifica 2

Las herramientas gubernamentales de promocibn como las ferias
internacionales, las misiones comerciales, los acuerdos comerciales
internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios incrementan la
competitividad de los arandanos peruanos en las empresas de Lima

metropolitana durante el periodo 2014 — 2018.
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Tabla 49.

Variables para hipotesis especifica 2 y nivel de significancia

Variable 1 Variable 2 Nivel de significancia
Herramientas Competitividad de los
gubernamentales de arandanos 5%
promocién (VI) (Dim 2)

Fuente: Elaboracion propia (2019)

El tamafno de muestra es n = 27 < 50, por tal motivo se establece la prueba de

Shapiro — Wilk, como la prueba de normalidad a emplear.

Hipétesis para la variable 1

Ho: La variable herramientas gubernamentales de promocion si presenta una
distribucién normal de datos

Hi: La variable herramientas gubernamentales de promocioén no presenta una

distribucion normal de datos

Resultado:

Segun lo obtenido en la prueba de normalidad a la variable herramientas
gubernamentales de promocidn, el p-value o valor Sig = 0.252 > 0.05, se acepta
la hipétesis nula y se acepta la normalidad de la variable 1. Considerando el
valor Sig = 0.252 y el grafico Q-Q (Cuantil — Cuantil) (figura 21), se concluye
que la variable herramientas gubernamentales de promocion tiene una

distribucion normal.

Hipotesis para la variable 2 (Dim. 2)
Ho: La variable competitividad de los arandanos si presenta una distribucion

normal de datos
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Hi: La variable competitividad de los arandanos no presenta una distribucion

normal de datos

Resultado:

Tabla 50.

Pruebas de normalidad - Competitividad de los arandanos

Kolmogorov-Smirnov?2 Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Dim2 ,142 27 174 ,949 27 ,206

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

Grafica Q-0 normal de Dim2

Hormal esperado

Valar abservada

Figura 24. Grafico Q-Q normal de Dim2 — Competitividad de los arandanos

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

El p-value o valor Sig = 0.206 > 0.05, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza
la hipotesis alterna, es decir, la variable 2 presenta normalidad. Considerando
el valor Sig = 0.206 y el grafico Q-Q (Cuantil — Cuantil), se establece que la

variable competitividad de los arandanos tiene una distribucién normal.
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En relacidon a los resultados obtenidos para las dos variables, se establece la

prueba del coeficiente de correlacion de Pearson, esto se debe a que las

distribuciones de nuestras variables son normales para ambos casos, es decir

son paramétricas.

Planteamiento para la hipdtesis especifica 2

Ho:

promocion y la competitividad de arandanos.

No hay correlacion lineal entre las herramientas gubernamentales de

Hi: Si hay correlacion lineal entre las herramientas gubernamentales de

promocion y la competitividad de arandanos.

Resultado:

Tabla 51.

Correlaciones (Herramientas gubernamentales de
competitividad de los arandanos)

Var1 Dim2
Vari  Correlacién de Pearson 1 ,800™
Sig. (bilateral) ,000
N 27 27
Dim2 Correlacién de Pearson ,800” 1
Sig. (bilateral) ,000
N 27 27

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Elaboracion Propia (2019). Extraido del programa SPSS

promocion -

De la tabla 51 se tiene el coeficiente R de Pearson = 0.800 y un Sig — valor =

0.000, con lo cual el valor del coeficiente de Pearson es significativo.
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Segun la tabla 45 de interpretacién de R de Pearson, al ser el valor de R de
Pearson = 0.800 con una significancia del 5%, se establece una correlacion
lineal positiva fuerte, pero con valor Sig = 0.000.

Considerando el valor del coeficiente R de Pearson, se determina que si hay
una correlacion lineal fuerte entre herramientas gubernamentales de promocién
y la competitividad de ardndanos, con un valor Sig = 0.000.

Al tener un Sig — valor = 0.000 y siendo éste menor de 0.05 se rechaza la
hipotesis nula y se acepta la hipétesis alternativa (H1), se concluye que si hay

correlacion entre las variables.

En relacion a la competitividad de los arandanos, se afirma que las
herramientas gubernamentales de promocion como las ferias internacionales,
las misiones comerciales, los acuerdos comerciales internacionales, ruta
exportadora y ruedas de negocios incrementan la competitividad de los

arandanos peruanos en las empresas de Lima metropolitana.

De acuerdo a Porter (1991), la ventaja competitiva se da a causa del valor que
una empresa es capaz de generar, el cual debe ser mas elevado a los costos
producidos por la creacion del producto considerandose asi rentable; asimismo,
es competitiva cuando la empresa tiene la capacidad de ofrecer precios mas
bajos a comparacion de la competencia por beneficios similares o contar con
precios mas elevados compensando con que el consumidor obtenga beneficios
anicos en el mercado. Es por ello, que en esta investigacién se analiza la
variacién del precio de venta del arandano, de acuerdo a los datos obtenidos a
través de la recopilacion documentaria, de las entrevistas y encuestas
realizadas, se sabe que la tendencia es que el precio de venta del arandano

vaya hacia abajo, esto se debe a que la oferta y la demanda es cada vez mayor,
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por eso es necesario estar en el momento y lugar correcto, ingresando a mas
mercados y llegar al lugar de destino justo cuando no tienen fruta para

abastecer al mercado.

Ademas, gracias a la informacion dada en las entrevistas se puede conocer que
debido a que el precio esta bajando, cada vez hay menos ofertantes, los cuales
se ven obligados a salir del mercado exterior al no poder competir teniendo
costos altos, es asi como Argentina esta dejando gradualmente de
comercializar ardndanos, asi como también se pronostica que Chile esta

proximo en salir del mercado.

Todo lo contrario sucede con el Peru, ya que se prevé que seguira presente en
el rubro de la agro exportacion de arandanos, segun las encuestas realizadas
indican que el precio del arandano peruano es competitivo en el mercado
exterior y conforme a la informacién obtenida de las entrevistas se conoce que
el Peru registra tener empresas que cuentan con costos aceptables y gran parte
de ellas se podran mantener en el mercado debido a que a pesar que el precio
esté bajando puede cubrir dichos costos y tener un precio competitivo, pero

también habra pocas empresas que tendran que salirse de este rubro.

Asimismo, de acuerdo a lo obtenido en la revisibn documentaria se denota que
el comportamiento del Peru frente a los demas paises ha ido en crecimiento,
dado que en el transcurrir de los afos ha ido subiendo de puestos en el ranking
del mayor exportador de arandanos en el mundo, siendo la meta lograr ser el
namero 1 en el mercado internacional, hasta el 2018 ha logrado obtener el
segundo puesto, por debajo de Chile. De la misma manera, este crecimiento se

ve reflejado en las comercializadoras de arandanos, gran parte de ellas opinan
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que su comportamiento frente a los demas comercializadores es constante y
otro grupo afirma que presenta un comportamiento creciente frente a su

competencia respecto a la venta de este fruto.

Por otro lado, un punto importante es la calidad del arandano, segun Defilippi y
Rivera (s.f.) éstos deben ser de una buena apariencia, tamano, firmeza
adecuada, ausencia de defectos, brillo, color, buen sabor, entre otros, por lo
cual a través de las entrevistas se conoce que los arandanos peruanos son un

fruto que han demostrado ser muy competitivo respecto a la calidad.

El arandano peruano tiene una buena calidad gracias al clima y al tipo de tierra
que tiene el Peru; ademas, de acuerdo con Santibafez (2017), para que el
arandano tenga una buena calidad se debe considerar contar con un sistema
de refrigeracion inmediata y efectiva, saber manejar una logistica de largas
distancias, tener un envasado y presentacion apropiado. Para ello también se
debe tener técnicas adecuadas para que el arandano pueda cumplir con los

requerimientos del mercado tanto nacional como internacional.

En relacion a qué caracteristicas de calidad del arandano peruano se debe
mantener, actualmente la gran mayoria de comercializadores opinan en las
encuestas que se debe mantener todas sus caracteristicas, es decir, el color,
el sabor y tamano, de acuerdo con la informacion obtenida en las entrevistas
esto se debe porque la variedad que mas se ha comercializado, que es la Biloxi,
ha permitido durante todos estos afos lograr ingresar a muchos mercados y ha

ayudado poder llegar a los paises de destino en buen estado.

Por otro lado, las entrevistas a los expertos y encuestas a los comercializadores

han coincidido que se debe mejorar la variedad del arandano, no porque sea
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mala sino para poder entrar a otros mercados que tienen otros gustos como es
el mercado asiatico, el cual tiene otros requerimientos para la fruta; sin
embargo, con la variedad de arandano que tiene actualmente el Peru ha podido

defenderse en este mercado competitivo.

En suma, de los resultados obtenidos en las entrevistas a profundidad semi -
estructuradas, la recopilacion documentaria y las encuestas, es posible afirmar
que las herramientas gubernamentales de promocién si son importantes y
generan el crecimiento de la comercializacion internacional de los arandanos
peruanos; sin embargo, también se determiné que los comercializadores no
participan continuamente en todas las herramientas gubernamentales de
promocion, a pesar de que si existe un conocimiento estandar sobre éstas. En
gran medida, esto se debe a que los comercializadores de arandanos peruanos
solo asisten a participar de acuerdo a los objetivos y necesidades que puedan

tener dichas empresas en ese momento.

Asimismo, se puede determinar que el arandano peruano se mantiene
constante y vigente dentro de los mercados ya intervenidos y continda
ingresando a mas paises gracias al apoyo de SENASA, puesto que este
organismo es pieza fundamental para el crecimiento de la comercializacién
internacional. Cabe mencionar, que el precio del arandano ha venido bajando
en el transcurrir de los anos; sin embargo, a pesar de ello, el precio continta
siendo competitivo, lo cual ha permitido que el Peru empiece a liderar dicho
sector y se busquen también nuevas variedades de arandanos con el propdsito

de satisfacer las necesidades y gustos de todos los consumidores.
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1.

CONCLUSIONES

El gobierno peruano si genera herramientas de promocién, como las ferias
internacionales, las misiones comerciales, los acuerdos comerciales
internacionales, ruta exportadora y ruedas de negocios, las cuales influyen
positivamente en el crecimiento de la comercializacién de ardndanos peruanos.
Cabe resaltar que, de todas éstas herramientas, destacan los acuerdos
comerciales internacionales, ya que permiten la apertura a otros mercados y se
obtiene preferencias arancelarias en beneficio de los comercializadores
nacionales. Por otro lado, las demas herramientas gubernamentales de
promocion también son importantes, mas son utilizadas por los
comercializadores de arandanos peruanos de acuerdo a sus necesidades y a los

objetivos que quieran alcanzar.

Las principales herramientas gubernamentales de promocion, anteriormente
mencionadas, si influyen positivamente en que exista una mayor demanda
internacional de los arandanos, debido a que a través de ellas se pueden
promocionar y posicionar en el mercado exterior, conocer las nuevas tendencias,
requerimientos y clientes potenciales. Asimismo, han permitido que los
arandanos puedan ingresar a grandes mercados, como Estados Unidos, Union
Europea y China, lo cual genera que haya mayor oportunidad de demanda
internacional de ardndanos. En suma, el ardndano peruano continta ingresando
a mas paises, por lo que las toneladas comercializadas aumentan en el

transcurrir de los anos.
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3. Las principales herramientas gubernamentales de promocién si han permitido
incrementar la competitividad de los arandanos peruanos, puesto que han
ayudado a que el ardndano peruano tenga presencia en el mercado internacional
y se encuentre siempre en el momento y lugar adecuado mediante una logistica
eficiente. Gracias a las preferencias arancelarias existentes y a los costos
optimos de los comercializadores peruanos de ardndanos a comparacion de la

competencia, es posible ofrecer al mercado internacional un precio competitivo.
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1.

RECOMENDACIONES

Se recomienda que el Estado, a través de PromPeru, realice una mayor difusion,
promocion e incentivo a los comercializadores de arandanos para que participen
en las diferentes herramientas de promocién, tales como las ferias
internacionales, misiones comerciales, ruedas de negocios y ruta exportadora,
brindando mayor informacién acerca de ellas y de sus beneficios.

Asimismo, PromPeru debe integrar a todos los productores de arandanos del
pais con la finalidad de crear clusters, debido a que no todos los productores
tienen las condiciones para dedicarse directamente a la exportacion, con ello se
buscaria alcanzar la oferta exportable necesaria para cumplir con el mercado

internacional.

El Estado peruano, a través de sus ministerios u organismos, como MINCETUR,
PRODUCE, PROMPERU, SENASA, Sierra y Selva Exportadora, deben
permanentemente trabajar de la mano con los gremios, productores vy
comercializadores de arandanos para que puedan saber de sus necesidades y
conocer lo que el mercado actual esta requiriendo y ver la manera de trabajar
conjuntamente para un fin coman. Ademas, se recomienda que el Estado
incentive monetariamente o a través de reduccion de impuestos al cumplir cierta
cantidad producida y/o exportada, para que de esta manera los productores y/o
comercializadores puedan seguir invirtiendo.

El Estado debe fortalecer el apoyo a SENASA (Servicio Nacional de Sanidad

Agraria) dado que dicha entidad se encarga de gestionar y entregar la
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certificacién fitosanitaria requerida para la exportacion de los arandanos
peruanos, con ello se logra que el producto pueda ser comercializado a mas

mercados internacionales.

Se propone que el Instituto Nacional de Innovacién Agraria (INIA) realice
proyectos de diversificacion de variedades de arandanos con el fin de que los
comercializadores tengan la oportunidad de tener un portafolio de variedades de
arandanos para poder ofrecer al mercado exterior segun los gustos vy
preferencias del consumidor, como una fruta més dulce y grande.

Se sugiere que PromPeru implemente un comité de arandanos del Peru
integrado por productores, comercializadores y expertos en el tema, con la
finalidad de ingresar a nuevos mercados internacionales, obtener nuevas
tecnologias, nuevos procedimientos, realizar planes estratégicos, mejorar la
calidad y condicion del arandano, disminuir los riesgos vinculados a la inocuidad

e incrementar la competitividad a largo plazo del sector de arandanos.

La presente tesis genera un aporte de valor, en cuanto que, con los resultados
obtenidos, se pueden establecer y determinar qué herramientas
gubernamentales de promocion es recomendable dar prioridad, como lo son los
acuerdos comerciales internacionales, las ferias internacionales y las ruedas de
negocios. Con ello, es posible planificar, tomar accién, invitar y dar las facilidades
para que mas comercializadores de arandanos tengan la oportunidad de conocer
sobre estas herramientas y puedan participar de las mismas, lo cual les permitira
tener una visibn mas amplia del sector y mayores oportunidades. Por otro lado,

con la investigacion realizada, se realza la funcion de SENASA, un organismo
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publico que viene a ser la mano derecha para los comercializadores y posibilita
el ingreso a mas paises, es fundamental tener presente a este organismo para

mantener y aumentar la demanda.

Debido a que el Peru sigue creciendo en la comercializacion internacional de
arandanos peruanos y requiere mantenerse dentro de los proveedores mas
importantes del sector, es importante y necesario contar con un plan estratégico
con el fin de mantener este crecimiento y tener una industria saludable, como
establecer mas mercados, determinar los riesgos que pueda tener el sector,
realizar promociones, diversificar las variedades de arandanos de acuerdo a los
requerimientos del mercado destino, entre otros. También es importante para
generar una mayor demanda contar con certificaciones, como Fairtrade,
Certificacion Orgéanica, Global G.A.P., entre otros. Ademas, considerar las
formas de consumo que varia de acuerdo al pais, por ejemplo: en Estados
Unidos buscan fruta fresca y procesados como yogurt y jugos; en Canada y en
Alemania se consumen generalmente frutas frescas y organicas; en ltalia
compran arandanos frescos y snacks de fruta; en Taiwan se consume arandanos

frescos, deshidratados o secos.
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ANEXO 1

MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO DE LA TESIS:

PRINCIPALES HERRAMIENTAS GUBERNAMENTALES DE PROMOCION QUE INFLUYEN EN LA COMERCIALIZACION
INTERNACIONAL DE ARANDANOS PERUANOS EN LAS EMPRESAS DE LIMA METROPOLITANA 2014 - 2018

LINEA DE INVESTIGACION

Mypes y Emprendimiento

AUTOR(ES): Nuria Gonzales Salazar
PROBLEMAS (.)BfJETIVOS - I',"PO.TESIS VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
Problema general Objetivo general Hipotesis general
¢, Qué factores influyen | Determinar qué | El  gobierno  peruano Enfoque: No

en la comercializacion
de arandanos peruanos

factores influyen en la
comercializacion  de

genera herramientas de
promocién como las ferias

VI: Herramientas

experimental

en las empresas de Lima | arandanos peruanos | internacionales, las | gubernamentales Alcance: Basico
metropolitana durante el | en las empresas de | misiones comerciales, los de promocién
periodo 2014 - 20187 Lima metropolitana | acuerdos comerciales Tipo: Mixto
durante el periodo | internacionales, ruta
2014 — 2018. exportadora y ruedas de Disefio: Descriptivo -
negocios que influyen el VD: correlacional
crecimiento  de la | Comercializacion | 1. Demanda internacional . .
comercializacion de de arandanos 2. Competitividad de los Unidad de analisis:
arandanos peruanos en arandanos Empresas
las empresas de Lima comercializadoras de
metropolitana durante el arandanos peruanos de
periodo 2014 — 2018. Lima metropolitana vy
expertos en el tema.
Problemas especificos e(s)sclaitilf‘i’::s Hipétesis especificos Indicadores Me?ﬁﬁ:rﬂi ?.?2;"?:;'0"
¢Coémo las principales | Reconocer cémo las | Las principales e Nivel de conocimiento | @ Para el recojo de
herramientas principales herramientas de las herramientas informacion primaria:
gubernamentales de | herramientas gubernamentales de Y : gubernamentales  de Entrevista a profundidad
promocion influyen en la | gubernamentales de | promocién como las ferias erramientas promocion. — semi estructurada y
demanda internacional | promocion influyen en | internacionales, las gubernamen_tgles ¢ Nivel de participacion en encuestas.
de los arandanos | la demanda | misiones comerciales, los de promocion las ferias Para el recojo de
peruanos en las | internacional de los | acuerdos comerciales internacionales. informacion secundaria:
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empresas de Lima
metropolitana durante el
periodo 2014 - 20187

arandanos peruanos
en las empresas de
Lima metropolitana
durante el periodo
2014 — 2018.

internacionales, ruta
exportadora y ruedas de
negocios influyen
positivamente en la
demanda internacional de
los arandanos peruanos
en las empresas de Lima
metropolitana durante el
periodo 2014 — 2018.

« Nivel de participacion en

las misiones
comerciales.
e Nivel de beneficio a

través de los acuerdos
comerciales.
« Nivel de participacion en
las ruedas de negocios.
e Nivel de beneficio a
través de la ruta
exportadora.

¢ Nivel de importancia de
las herramientas
gubernamentales de
promocion.

Demanda
internacional

e Nivel de evolucion de las
compras de los
principales paises
consumidores  durante
los anos del 2014 al
2018.

e Nivel de evolucién de
paises consumidores de
arandanos peruanos
durante el periodo del
2014 al 2018.

e Variacién en toneladas
exportadas/comercializa
das de arandanos
peruanos durante los
anos del 2014 al 2018.

¢,Como las principales
herramientas

gubernamentales de
promocion influyen en la
competitividad de los
arandanos peruanos en
las empresas de Lima

Reconocer coémo las
principales
herramientas
gubernamentales de
promocion influyen en
la competitividad de los
arandanos peruanos

Las herramientas
gubernamentales de
promocién como las ferias
internacionales, las
misiones comerciales, los
acuerdos comerciales
internacionales, ruta

Herramientas

gubernamentales

de promocién

¢ Nivel de conocimiento
de las herramientas
gubernamentales de
promocion.

« Nivel de participacion en
las ferias
internacionales.

Fuentes de
investigaciones,
documentaciones y
estadisticas previas.
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metropolitana durante el
periodo 2014 - 20187

en las empresas de

Lima metropolitana
durante el periodo
2014 - 2018.

exportadora y ruedas de
negocios incrementan la
competitividad de los
arandanos peruanos en
las empresas de Lima
metropolitana durante el
periodo 2014 — 2018.

« Nivel de participacion en

las misiones
comerciales.
e Nivel de beneficio a

través de los acuerdos
comerciales.

« Nivel de participacion en
las ruedas de negocios.

e Nivel de beneficio a
través de la ruta
exportadora.

e Nivel de importancia de

las herramientas
gubernamentales de
promocion.

Competitividad de
los arandanos

e Variacién de precios de
venta del 2014 al 2018.
e Comportamiento de las
exportaciones de
arandanos por paises

del 2014 al 2018.
e Nivel de la calidad del
producto.
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ANEXO2
MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Tabla N°1
Operacionalizacién de la variable “Herramientas gubernamentales de promocion”

Variable: Herramientas gubernamentales de promocion (VI)

Definicion conceptual:

Las herramientas de promocién apoyan a productores vy
comercializadores, segin APEN (s.f.), con el objetivo de facilitarles herramientas para que
puedan incrementar y diversificar sus exportaciones, y negocios internacionales por medio
de: participacion en ferias, misiones comerciales, ruedas de negocios e identificacién de
compradores nacionales e internacionales, mejora de las capacidades en la gestion de
exportacion, acompanamiento para el cierre de negocios.

Instrumento: Entrevista a profundidad — semi estructurada

Dimensiones

Indicadores

items del instrumento

D1 =VI

Herramientas
gubernamentales
de promocién

Indicador 1: Nivel de
conocimiento de las
herramientas
gubernamentales  de
promocion

. ,De qué

. ¢,Cudles son las principales herramientas

gubernamentales de promocion que
incrementan la comercializacién de
arandanos peruanos?

manera las principales

herramientas gubernamentales de

promocion  permiten incrementar la
comercializacion de arandanos
peruanos?

Indicador 2: Nivel de
participacién en las
ferias internacionales

. ¢Como  ha

. ¢En cuantas ferias participa hormalmente

los comercializadores de arandanos
peruanos en un ano?

ayudado las ferias
internacionales para el crecimiento de la
comercializacién de ardandanos peruanos
durante los afos 2014 al 20187

Indicador 3: Nivel de
participacion en las
misiones comerciales

. ¢En  cuantas

. ,De qué

misiones comerciales
normalmente participa los
comercializadores de arandanos
peruanos en un ano?

manera las  misiones
comerciales han apoyado con el
incremento de la comercializacién de los
arandanos peruanos durante dichos
anos?

Indicador 4: Nivel de
beneficio a través de
los acuerdos
comerciales

. ¢Cudles son los acuerdos comerciales

internacionales vigentes que benefician a

los arandanos peruanos y a los
comercializadores?

. ¢De qué manera dichos acuerdos
comerciales internacionales han

propiciado el incremento de las
exportaciones de los ardndanos peruanos
durante el periodo 2014 al 20187
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Indicador 5: Nivel de
participacion en las
ruedas de negocios.

¢(En  cuantas ruedas de negocios
normalmente participa los
comercializadores de arandanos

peruanos en un ano?

¢De qué manera las ruedas de negocios
han apoyado con el incremento de la
comercializacién de los arandanos
peruanos durante dichos afos?

Indicador 6: Nivel de
beneficio a través de la
ruta exportadora.

¢ Considera usted que la ruta exportadora

es importante y genera beneficios a los

comercializadores de arandanos?

2. ¢(De qué manera la ruta exportadora ha
ayudado a impulsar las exportaciones de
los arandanos peruanos?

¢Cual es el nivel de importancia que
tienen las principales herramientas
gubernamentales de promociéon para el
crecimiento de la comercializacion de
arandanos peruanos?

Indicador 7: Nivel de | 1.
importancia de las
herramientas
gubernamentales de
promocion

Tabla N°2
Operacionalizacion de la variable “Herramientas gubernamentales de promocién”

Variable: Herramientas gubernamentales de promocion (VI)

Definicion conceptual: Las herramientas de promocién apoyan a productores y
comercializadores, segin APEN (s.f.), con el objetivo de facilitarles herramientas para que
puedan incrementar y diversificar sus exportaciones, y negocios internacionales por medio
de: participacion en ferias, misiones comerciales, ruedas de negocios e identificacion de
compradores nacionales e internacionales, mejora de las capacidades en la gestion de
exportacién, acompanamiento para el cierre de negocios.

Instrumento: Revision documentaria

Dimensiones Indicadores items del instrumento

Indicador 1: Nivel de
participacion en las
ferias internacionales.
Indicador 2: Nivel de
participacion en las
misiones comerciales.
Indicador 3: Nivel de
beneficio a través de los
acuerdos comerciales.

Determinar cuantas y cuales son las
ferias internacionales donde participa
el arandano peruano en un ano.
Determinar cuantas y cuales son las
misiones comerciales donde participa
el arandano peruano en un ano.
Determinar cuales son los acuerdos
comerciales  internacionales  que
benefician al arandano peruano con
arancel cero.

Determinar cuantas y cuales son las
ruedas de negocio donde participa el
arandano peruano en un afo.
Determinar cudl es el porcentaje de
participacion de las empresas en la
ruta exportadora.

D1 =VI

Herramientas
gubernamentales de
promocion

Indicador 4: Nivel de
participacion en las
ruedas de negocios.
Indicador 5: Nivel de
beneficio a través de la
ruta exportadora.
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Tabla N°3
Operacionalizacién de la variable “Herramientas gubernamentales de promocion”

Variable: Herramientas gubernamentales de promocion (VI)

Definicion conceptual: Las herramientas de promocién apoyan a productores y
comercializadores, segun APEN (s.f.), con el objetivo de facilitarles herramientas para que
puedan incrementar y diversificar sus exportaciones, y negocios internacionales por medio
de: participacion en ferias, misiones comerciales, ruedas de negocios e identificacién de
compradores nacionales e internacionales, mejora de las capacidades en la gestion de
exportacién, acompanamiento para el cierre de negocios.

Instrumento: Cuestionario estructurado

Dimensiones

Indicadores

items del instrumento

D1 =VI

Herramientas
gubernamentales
de promocién

Indicador 1: Nivel
de conocimiento de
las  herramientas
gubernamentales
de promocién

;Cuéntas herramientas de promocién,
utilizadas por el Estado, usted conoce?

2. ;Cuéantas veces usted ha participado en

dichas herramientas de promocién?

Indicador 2: Nivel
de participaciéon en
las ferias
internacionales

1. ¢Cuantas veces usted ha participado en las

ferias internacionales desarrolladas por el
Estado a favor de la comercializacién de los
arandanos peruanos?

Indicador 3: Nivel
de participaciéon en
las misiones
comerciales

¢ Cuantas veces usted ha participado en las
misiones comerciales desarrolladas por el
Estado a favor de la comercializacion de los
arandanos?

Indicador 4: Nivel
de beneficio a
través de los
acuerdos
comerciales

¢ Qué nivel de beneficio obtiene usted de los
acuerdos comerciales internacionales?

Indicador 5: Nivel
de beneficio a
través de la ruta
exportadora

1. ¢Qué nivel de beneficio obtiene usted de la

ruta exportadora?

Indicador 6: Nivel
de importancia de
las  herramientas
gubernamentales
de promocién

. ¢Qué nivel de importancia considera usted
que tienen las ferias internacionales como
herramientas de promocién?

2. ;Qué nivel de importancia considera usted

que tienen las misiones comerciales como
herramientas de promocién?

3. ¢,Qué nivel de importancia considera usted

que tienen los acuerdos comerciales
internacionales como herramientas de
promocién?

4. ;Qué nivel de importancia considera usted

que tienen las ruedas de negocios como
herramientas de promocién?

5. ¢Qué nivel de importancia considera usted

que tiene la ruta exportadora como

herramienta de promocion?

6. Sefale el nivel de importancia que tienen las

principales herramientas gubernamentales de
promocion para el crecimiento de la
comercializacién de ardndanos peruanos.
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Tabla N%4
Operacionalizacion de la variable “Comercializacion de arandanos”

Variable: Comercializacién de arandanos (VD)

Definicidon conceptual: Entiéndase como el conjunto de acciones o actividades para poder
ingresar y posicionar de manera eficaz un producto en el mercado interno o externo para
que los consumidores lo puedan conocer y consumir. Asimismo, se debe encontrar la
presentacion que permita que el producto se vuelva atractivo para el mercado y contar con
una red de distribucién y condiciones de venta adecuadas. (Secretaria de Economia, s.f.)

Instrumento: Entrevista a profundidad — semi estructurada

Dimensiones

Indicadores

items del instrumento

D1
Demanda
internacional

Indicador 1: Nivel de
evolucion de las
compras de los
principales paises
consumidores durante
los anos del 2014 al
2018

1. ¢Cémo ha ido evolucionando la compra

de arandanos por los principales paises
consumidores durante el periodo 2014 al
20187

Indicador 2: Nivel de
evolucién de paises

. Gracias a la utilizacién de herramientas

gubernamentales de promocién, ;Como

consumidores de ha ido evolucionando el nUmero de paises
arandanos peruanos consumidores de los arandanos peruanos
durante el periodo del durante el periodo 2014 al 2018?

2014 al 2018

Indicador 3: Variacion | 1. ;Como ha sido la variacion de las
en toneladas toneladas exportadas de ardndanos
exportadas de peruanos durante el afio 2014 al 20187
arandanos peruanos | 2. ;Considera usted que los
durante los anos del comercializadores peruanos de
2014 al 2018

arandanos tienen la capacidad de atender
a una mayor demanda?

D2
Competitividad de
los arandanos

Indicador 1: Variacién
de precios de venta del
2014 al 2018

. ¢,Cbémo ha variado los precios de venta de

arandanos peruanos durante el afo 2014
al 2018 en los principales destinos de
exportacién?

. ¢ Considera que el precio de venta de

exportacién de ardndanos peruanos es
competitivo frente a los principales
competidores?

Indicador 2:
Comportamiento  de
las exportaciones de
arandanos por paises
del 2014 al 2018

. ¢Cémo ha sido el comportamiento del

Perl respecto a las exportaciones de
arandanos durante el 2014 al 20187

Indicador 3: Nivel de
la calidad del producto

. ¢, Qué nivel de calidad considera usted que

tiene los ardndanos peruanos frente a la
competencia?

. ¢ Qué caracteristicas de calidad debe

mantener el ardndano peruano? O ;Qué
aspectos debe mejorar?
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Tabla N°5
Operacionalizacion de la variable “Comercializacion de arandanos”

Variable: Comercializacién de arandanos (VD)

Definicidon conceptual: Entiéndase como el conjunto de acciones o actividades para poder
ingresar y posicionar de manera eficaz un producto en el mercado interno o externo para
que los consumidores lo puedan conocer y consumir. Asimismo, se debe encontrar la
presentacion que permita que el producto se vuelva atractivo para el mercado y contar con
una red de distribucién y condiciones de venta adecuadas. (Secretaria de Economia, s.f.)

Instrumento: Revisién documentaria

Dimensiones Indicadores items del instrumento
Indicador 1: Nivel de | Determinar la evolucion de las compras
evolucién de las | realizadas por los principales paises
compras de los | consumidores de arandanos a nivel mundial
principales paises | durante los afios 2014 al 2018.

consumidores durante
los anos del 2014 al
2018

D1 Indica;lor 2: Nivel de Determinar los ] principales paises
Demanda evoluc@n de paises cc_msumldores de arandanos peruanos en los
internacional copsumldores de | afos del 2014 al 2018.
arandanos peruanos
durante el periodo del
2014 al 2018
Indicador 3: Variacion | Precisar la variacion en toneladas exportadas
en toneladas exportadas | de ardndanos peruanos durante el periodo del
de arandanos peruanos | 2014 al 2018.
durante los anos del
2014 al 2018
Indicador 1: Variacién | Precisar la variacién del precio de venta del
de precios de venta del | ardndano peruano en el mercado exterior
D2 2014 al 2018 durante el 2014 al 2018.
Competitividad | Indicador 2: | Determinar el comportamiento del Perd
de los Comportamiento de las | respecto a las exportaciones de arandanos
arandanos exportaciones de | durante el 2014 al 2018.

arandanos por paises
del 2014 al 2018
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Tabla N°6
Operacionalizacién de la variable “Comercializacion de arandanos”

Variable: Comercializacion de arandanos (VD)

Definicidon conceptual: Entiéndase como el conjunto de acciones o actividades para poder
ingresar y posicionar de manera eficaz un producto en el mercado interno o externo para
que los consumidores lo puedan conocer y consumir. Asimismo, se debe encontrar la
presentacion que permita que el producto se vuelva atractivo para el mercado y contar con
una red de distribucién y condiciones de venta adecuadas. (Secretaria de Economia, s.f.)

Instrumento: Cuestionario estructurado

Dimensiones

Indicadores

items del instrumento

D1
Demanda
internacional

Indicador 1: Nivel de
evolucion de las
compras de los
principales paises
consumidores durante
los anos del 2014 al
2018

. Durante el 2014 al 2018, s Cémo ha sido
la evolucién de sus ventas de arandanos
peruanos?

Indicador 2: Nivel de

. Durante el 2014 al 2018, ;Cémo ha sido

evoluciébn de paises la evolucién en numero de paises que han
consumidores de adquirido su producto el arandano?
arandanos  peruanos

durante el periodo del

2014 al 2018

Indicador 3: Variacion | 1. ;Cdémo ha sido la variacién respecto a las
en toneladas toneladas de arandanos peruanos
comercializadas de comercializados por su empresa durante
arandanos  peruanos el afo 2014 al 20187?

durante los anos del | 2. ;Cudl es la capacidad de su empresa
2014 al 2018 para poder atender una mayor demanda?

D2
Competitividad de
los ardandanos

Indicador 1: Variacion
de precios de venta del

. ¢Coémo ha variado el precio de venta del
arandano peruano en su empresa durante

2014 al 2018 el aho 2014 al 20187
. ¢ Qué tan competitivo es su precio de
venta del arandano peruano en el
mercado exterior?
Indicador 2: | 1. En su opinién, durante los afos 2014 al
Comportamiento de las 2018, ;Como ha sido el comportamiento
exportaciones de de su empresa frente a los demas

arandanos por paises
del 2014 al 2018

comercializadores de arandanos respecto
a la venta de este fruto?

Indicador 3: Nivel de la
calidad del producto

. ¢Qué caracteristicas de calidad se debe

mantener para el arandano peruano?
. ¢Qué caracteristicas de calidad se debe
mejorar para el ardndano peruano?
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ANEXO 3
INSTRUMENTOS

GUIA DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD - SEMI ESTRUCTURADA

Tesis:

Principales herramientas gubernamentales de promocién que

influyen en la

comercializacién internacional de ardndanos peruanos en las empresas de Lima metropolitana

2014 - 2018

Nombre del entrevistador:

Entrevistado: Cargo:

Empresa:

Objetivo: Determinar qué factores influyen en la comercializacién de arandanos peruanos en
las empresas de Lima metropolitana; a través de las experiencias, conocimientos, entre otros

por parte de los expertos.

Variables /

h . Indicadores
Dimensiones

Preguntas

IND. 1: Nivel de

—

. ,Cudles son las principales herramientas

ferias internacionales

conocimiento de las gubernamentales de  promocidon  que

herramientas incrementan la comercializacién de arandanos

gubernamentales de peruanos?

promocion 2. ;De qué manera las principales herramientas
gubernamentales de promocién permiten
incrementar la comercializacién de arandanos
peruanos?

IND. 2: Nivel de | 1. ;En cuantas ferias participa normalmente los

participacion en las comercializadores de arandanos peruanos en

un ano?

. ¢,Como ha ayudado las ferias internacionales
para el crecimiento de la comercializacién de
arandanos peruanos durante los afios 2014 al
20187

D1 =V IND. 3. Nivel de

participacion en las

Herramientas misiones comerciales

. ¢En cuantas misiones comerciales
normalmente participa los comercializadores
de arandanos peruanos en un ano?

Gubernamentales
de Promocion

. ¢,De qué manera las misiones comerciales han
apoyado con el incremento de la
comercializacion de los arandanos peruanos
durante dichos afos?

ruedas de negocios.

IND. 4: Nivel de | 1.;Cudles son los acuerdos comerciales
beneficio a través de internacionales vigentes que benefician a los
los acuerdos arandanos peruanos y a los
comerciales comercializadores?

2. ;De qué manera dichos acuerdos comerciales
internacionales han propiciado el incremento
de las exportaciones de los arandanos
peruanos durante el periodo 2014 al 20187

IND. 5: Nivel de | 1. ;Encuantasruedas de negocios normalmente
participacion en las participa los comercializadores de ardndanos

peruanos en un ano?
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. ¢,De qué manera las ruedas de negocios han

apoyado con el incremento de Ila
comercializacién de los arandanos peruanos
durante dichos afios?

IND. 6: Nivel de
beneficio a través de la
ruta exportadora.

. ¢Considera usted que la ruta exportadora es

importante 'y genera beneficios a los
comercializadores de arandanos?

. ¢De qué manera la ruta exportadora ha

ayudado a impulsar las exportaciones de los
arandanos peruanos?

IND. 7: Nivel de
importancia de las
herramientas
gubernamentales de
promocion

. ¢Cual es el nivel de importancia que tienen las

principales herramientas gubernamentales de
promocion para el crecimiento de la
comercializacién de ardndanos peruanos?

VD
Comercializacion

de arandanos

D1
Demanda

internacional

IND. 1: Nivel de
evolucion de las
compras de los
principales paises
consumidores durante
los anos del 2014 al
2018

. ¢€émo ha ido evolucionando la compra de

arandanos por los principales paises
consumidores durante el periodo 2014 al
20187

IND. 2: Nivel de
evolucién de paises
consumidores de
arandanos peruanos
durante el periodo del
2014 al 2018

. Gracias a

la utilizacion de herramientas
gubernamentales de promocion, ;Coémo ha
ido evolucionando el numero de paises
consumidores de los arandanos peruanos
durante el periodo 2014 al 20187

IND. 3: Variacién en
toneladas exportadas
de arandanos
peruanos durante los
anos del 2014 al 2018

. ¢,Coémo ha sido la variacion de las toneladas

exportadas de ardndanos peruanos durante el
ano 2014 al 20187

. ¢,Considera usted que los comercializadores

peruanos de arandanos tienen la capacidad de
atender a una mayor demanda?

VD
Comercializacion

de arandanos

D2
Competitividad de

los arandanos

IND. 1: Variacién de
precios de venta del

. ¢Como ha variado los precios de venta de

ardndanos peruanos durante el afio 2014 al

2014 al 2018 2018 en los principales destinos de
exportaciéon?
. ,Considera que el precio de venta de
exportacién de arandanos peruanos es
competitivo  frente a los  principales
competidores?
IND. 2: . ¢,Coémo ha sido el comportamiento del Peru
Comportamiento de las respecto a las exportaciones de arandanos
exportaciones de | durante el 2014 al 20187

arandanos por paises
del 2014 al 2018

IND. 3: Nivel de la
calidad del producto

. ¢Qué nivel de calidad considera usted que

tiene los arandanos peruanos frente a la
competencia?

. ¢Qué

caracteristicas de calidad debe
mantener el arandano peruano? O ;Qué
aspectos debe mejorar?
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GUIA DE REVISION DOCUMENTAL

Tesis: Principales herramientas gubernamentales de promocién que influyen en la
comercializacién internacional de arandanos peruanos en las empresas de Lima metropolitana
2014 - 2018

Responsable: Nuria Gonzales Salazar

Objetivo: Obtener informacién a través de fuentes secundarias acerca de los factores que influyen
en la comercializacién de arandanos peruanos en las empresas de Lima metropolitana, la demanda

internacional y la competitividad de los arandanos.

V_arlabl_e ,/ Indicadores Revisar Fuentes
Dimension
IND. 1: Nivel de | Determinar cuantas y cuales
partlmpacmn en las | son las fen;sl mternac[onales PROMPERU
ferias donde participa el arandano
internacionales. peruano en un ano.
IND. 2: Nivel de | Determinar cuantas y cuales
pe}rt.lmpamon en las | sonlas mls!ohes come{rmales PROMPERU
misiones donde participa el arandano
comerciales. peruano en un afo.
D1=VI IND. 3: Nivel de | Determinar cuales son los MINISTERIO DE
beneficio a través de | acuerdos comerciales COMERCIO
Herramientas los acuerdos | internacionales que EXTERIORY
Gubernamentales | comerciales. benefician al  ardndano TURISMO
de Promocion peruano con arancel cero. (MINCETUR)
IND. 4: Nivel de | Determinar cuantas y cuales
participacion en. las | son las rugc;las de n’egomo PROMPERU
ruedas de negocios. | donde participa el arandano
peruano en un ano.
IND. 5: Nivel de | Determinar cual es el
beneficio a través de | porcentaje de participacion PROMPERU
la ruta exportadora. de las empresas en la ruta
exportadora.
IND. 1: Nivel de | Determinar la evolucion de
evolucién de las | las compras realizadas por
compras de los | los principales paises
principales  paises | consumidores de arandanos TRADE MAP
consumidores a nivel mundial durante los
VD durante los afios del | afios 2014 al 2018.
Comercializacion | 2014 al 2018
de arandanos IND. 2: Nivel de | Determinar los principales
evolucién de paises | paises consumidores de
D1 consumidores de | arandanos peruanos en los
Demanda arandanos peruanos | afos del 2014 al 2018. ADEX O SUNAT
Internacional durante el periodo del
2014 al 2018
IND. 3: Variacién en | Precisar la variaciébn en
toneladas tor]eladas exportadas de ADEX O SUNAT
exportadas de | arandanos peruanos durante
arandanos peruanos | el periodo del 2014 al 2018.
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durante los anos del
2014 al 2018

vD
Comercializacion
de arandanos

D2
Competitividad
de los arandanos

IND. 1: Variacion de
precios de venta del

Precisar la variacion del
precio de venta del arandano

2014 al 2018 peruano en el mercado ADEX O SUNAT
exterior durante el 2014 al
2018.

IND. 2: | Determinar el

Comportamiento de | comportamiento del Peru

las exportaciones de | respecto a las exportaciones TRADE MAP

arandanos por
paises del 2014 al
2018

de arandanos durante el
2014 al 2018.
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GUIA DEL CUESTIONARIO ESTRUCTURADO

Tesis: Principales herramientas gubernamentales de promocién que influyen en Ia
comercializacién internacional de arandanos peruanos en las empresas de Lima metropolitana
2014 - 2018

Nombre del encuestador:

Objetivo: Determinar qué factores influyen en la comercializacién de ardndanos peruanos en las
empresas de Lima metropolitana; a través de las experiencias, conocimientos, entre otros por
parte de las empresas comercializadoras de dicho fruto.

Se solicita a usted que indique la alternativa que considere correcta marcando con un aspa (x) de
acuerdo a la pregunta formulada, siendo 1 una valoracion negativa y/o menos importante y 5 una
valoracion positiva y/o muy importante.

D1 =VI
Herramientas gubernamentales de promocion
Nunca/ Casi A veces/ Casi Siempre/
Ninguno/ Nunca/ Regular/ siempre/ Bastante/
Preguntas No Poco/Poco | Regularmente| Mucho/ Muy
importante | importante importante | Importante| importante

(1) (2) ) (4) ()

¢ Cuantas
herramientas de
1| promocién,
utilizadas por el
Estado, usted

conoce?
¢ Cuantas veces
usted ha
5 participado en
dichas
herramientas de
promocion?
¢Qué nivel de
importancia

considera usted
que tienen las
3 | ferias
internacionales
como
herramientas de
promocion?
;Qué nivel de
importancia
considera usted
que tienen las
4 misiones
comerciales
como
herramientas de
promocion?
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¢;Qué nivel de
importancia
considera usted
que tienen los
acuerdos
comerciales
internacionales
como
herramientas de
promocion?

¢;Qué nivel de
importancia

considera usted
que tienen las
ruedas de
negocios como
herramientas de
promocion?

¢Qué nivel de
importancia
considera usted
que tiene la ruta
exportadora
como
herramientas de
promocion?

¢ Cuantas veces
usted ha
participado en
las ferias
internacionales
desarrolladas
por el Estado a
favor de la
comercializacién
de los
arandanos
peruanos?

¢ Cuantas veces
usted ha
participado en
las misiones
comerciales
desarrolladas
por el Estado a
favor de la
comercializacién
de los
arandanos?

10

¢,Qué nivel de
beneficio
obtiene usted de
los acuerdos
comerciales
internacionales?

11

¢Qué nivel de
beneficio
obtiene usted de
la ruta
exportadora?
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Sefale el nivel
de importancia
que tienen las
principales
herramientas
12 gubernamentale
s de promocion
para el
crecimiento de la
comercializacién
de arandanos
peruanos.

Se solicita a usted que indique la alternativa que considere correcta marcando con un aspa (x) de
acuerdo a la pregunta formulada, siendo 1 una valoracion negativa y 5 una valoracién positiva.

VD: Comercializacion de arandanos
D1: Demanda internacional

Pregunta Ninguna Poca Regular Mucha Bastante

(1) (2) ) (4) ()

(Cual es la
capacidad de su
1 | empresa para
poder atender
una mayor
demanda?

Se solicita a usted que indique la alternativa que considere correcta marcando con un aspa (x) de
acuerdo a la pregunta formulada, siendo 1 una valoracién negativa y 3 una valoracién positiva.

VD: Comercializacion de arandanos
D1: Demanda internacional

Preguntas Decreciente Constante Creciente

(1) (2) (3)

Durante el 2014 al
1 | 2018, {Como ha sido
la evolucion de sus
ventas de arandanos
peruanos?

Durante el 2014 al
2018, ;Coémo ha sido
5 la evolucion en nimero
de paises que han
adquirido su producto
el arandano?

;Cémo ha sido la
variacién respecto a
las  toneladas de
3 | ardndanos peruanos
comercializados por su
empresa durante el
afo 2014 al 20187
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Se solicita a usted que indique la alternativa que considere correcta marcando con un aspa (x) de
acuerdo a la pregunta formulada, siendo 1 una valoracién negativa y 3 una valoracién positiva.

VD: Comercializaciéon de arandanos
D2: Competitividad de los arandanos

Preguntas Decreciente Constante Creciente

(1) (2) (3)

¢Como ha variado el
precio de venta del
1 | arandano peruano en
su empresa durante el
afno 2014 al 20187

En su opinién, durante
los afos 2014 al 2018,
;Como ha sido el
comportamiento de su
2 | empresa frente a los
demas
comercializadores de
arandanos respecto a
la venta de este fruto?

Se solicita a usted que indique la alternativa que considere correcta marcando con un aspa (x) de
acuerdo a la pregunta formulada, siendo 1 una valoracién negativa y 5 una valoracién positiva.

VD: Comercializacion de arandanos
D2: Competitividad de los arandanos

Pregunta Nada Poco Regular Mucho Bastante

(1) (2) ) (4) (5)

¢ Qué tan
competitivo es
su precio de

1 | venta del
arandano
peruano en el
mercado
exterior?

e ;Qué caracteristicas de calidad se debe mantener para el ardndano peruano?

a) Tamarnio

b) Sabor

C) Color

d) Todas las anteriores

e ;Qué caracteristicas de calidad se debe mejorar para el arandano peruano?

a) Tamarno

b) Sabor

C) Color

d) Variedad del ardndano
e) Todas las anteriores
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ANEXO 4
EVALUACION DE EXPERTOS

EVALUACION DE EXPERTOS

1. DATOS GENERALES:
Apellidos y Nombres del Experto:

- DBLORIA. CEISSHALT,. IR0,
Profesion o especialidad: ) )
M. FESTION. ESTRATECICC. FHPEESACUL....

Cargo y/o institucion donde labora: ‘ . = ) \
UBLEIC).. ABGIRTICH. = SERCICHD.. AN N STA 1o, T2 e

AIFEEDQ

Titulo de la investigacion: Principales herramientas gubemamentales de promocidn que
influyen en la comercializacion de arandanos peruanos en las empresas de Lima Metropolitana
2014-2018

Autor: Nuria Gonzales Salazar - Bachiller de Administracion de Negocios Internacionales

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS
INSTRUCCIONES:

Para validar el Instrumento debe colocar en el casillero de los criterios: suficiencia, claridad,
coherencia y relevancia, el nimero que segln su evaluacion corresponda con acuerdo a la ribrica.

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracion
1 2 3 4
. SUFICIENCIA: Los items no son | Los items miden | Se deben incrementar

Los items que suficientes para | algiin aspecto de la | algunos items para | Los items son
perfenecen a una medirladimension o | dimension o indicador | poder  evaluar  la | suficientes.
misma dimension o indicador, pero no corresponden | dimension o indicador
indicador son a la dimension total. | completamente.
suficientes para
obtener la medicidn de
ésta.
CLARIDAD: Elltem no es claro, | Elitemrequiere varias | Se  requiere  una | El item es claro,
El ltem se comprende moddicaciones o una | modificacidn muy | tiene semantica y
faciimente, es decir su madificacion muy | especifica de algunos | sintaxis
sintactica y semantica grande en el uso de | de los términos del | adecuada.
son agecuadas las  palabras de | item,

acuerde oon  su

significado o por la

ordenacion de fas

mismas.
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2

3. COMERENCIA: Bl llem no lens | Bl llee Gioe wea | B fem fene una | £ kemse
El bem Dene sefactn | melacdn ges con | relectn  m@ngencidl | relacon reguiarcon la | encusntra
Bgcaconladimaniin | B dimensidn o | coo 13 dimensin 0 | dmension o indicador | completaments
O indicador que asta ndicador. Ingicador. Que esti mdenco refaciorado oon b
mdendo. dmensidn ¢

indcador gue estd
- midendo.

4, RELEVANCIA: B Nam posde ser | 5 lem D08 Mguna | £) Tom 66 esencid 0 | €1 llem e muy
Elitem es esencalo | eliminado sin que 88 | relevandia. paro ot | mportania. &S decr | relevame y debe
mportanto, &5 deck voi  aleciada B | llom puode  ester | deba ser ndudo. sor nclodo.
Gebe ser Incluido, medodn  de & | incluyendo ko que éste

cimensidn o | mde,
Indcady.
Foowie AGIBI5 88 whw.humena sl copacomaniatiesT 11 385TAE ) Bwtao_uc_0s_enpenio_37 38 pdi

Santa Anta, 03 de Dicemiben del 2018
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FORMATO DE VALIDACKON DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N*1
VARIABLE 1 Hemamiantas Gubernamentzlas da Promaocian
“””‘l““w oo™ | Gula de enbista 2 protnddas - ser estuctirads
Aukcr osl Instrumeno Nuna Gorzales Salazar
Varabie 1
(Variable hdegandiente = | Haramientss Gubemamentsies de Promocion
Dvrensico]
Fodlacidn: Expanins e lemas de ardndanos y de hemamienas gubernamentales de promacion
Dimenside | Indicador hems g Observaciones y'o
recomendacionss
IND. 1. Nnwel 06 | cCusies  son I8 princpeies
conocimierto de fas de
Fertamectas promecion  que  incrementsn 1a | /f /f N
gubsrmamentaes  de srandancs

com: - de arandancs
INO. 2 Newel a.ﬁ cuin-! feras  paticpa
partciscion en s | nomakments los comerciatzaderes e | A/
{eras memacionales ?

(Como ha ayudaco @5 feras

rtemacionsies pare el crecimiento de

a comercaizacidn de arandanos

pu:;udummmzm4d
IND. & Nive  de

paricpacion  en s

(En cuantas msiones comerciaies
FONTETmee panicpe os

Q:\Q\Q‘Q

iND &

Niel  de

bereficio 8 Irevés de ios

:

comerciales

peruancs durante & periode 2014 al

20187

= | =
L=< |2 = | =

= =&
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IND & Niwel o | (En cuantas rusdss de negocios
1 en  lss | normaimeanie s 1l . ¥
o e, | comrimaires wiviris |1 | 4y
LDe ““an 8y ruedss ce
nagocios  han - apoyado con el | | ’\
Incremento Ge @ comercaizantn ce ‘L{ .f‘f
Ios arandancs peruancs duranie dichos
IND. 8 Nivel de | ;Conmideras usted cue 18 rula
Danaliio @ raves do @ | expotacon o5 Imporants y genem 53 z 3
ruts exportadora baneficics & locs comercisizadores de o
manera la nta exportacons h
Mom“:«;omdn:)"! 4 /{‘ ({
WD, 7 Niel de| (Cudles e n mportancia que ,
Weumumm;@’ﬁfﬁ/
herramentas de promocian para of f
GUDS DAty um«hw
_promocion |
Validado por:
Apulidos y Nermties e
Oadowh Cobcunior Miso ARepd %
o y.i4

Y 3068289
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN'2

VARIABLE 1 Herramiantas Gubemamentales de Promocian

Gua de revson documents

Nuria Gonzales Salezs

Hatramenias Gubemamentales de Promocio

Hams

Detarming cuinlas y Cullles son 8
ferias internacionales donda pariopa of

-

&

 sphodun piruans s us s
cudntas y Cubles son las

misiones comerciales donde particpa ef

\2;__;_;‘ Claridad

-

~i. |+ | Coharencia

s

-

A | I | Lo} | Suficiencia

B, o

X~

-

e N

Apelidos y Nombras

T 7]

SLIDaN A

CUAKHNIDT WIRA'D

%,

NI

4306

9727
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FORMATO DE VALIDACION DE JUKCIO DE EXPERTOS

TABLAN3
VARMBLE 1 Haramientas Gubemamentales de Pramocién
Nombre 82l nstrumeanio
mefivo de eaiuacin Cumsionano Estruciurads
Autor g bstrumento Nura Gorzsles Salazar
Yanatio 1.
(Variabie mdepsndinte | Hevamisnias Gubsrmamentaies da Promockin
= Dimensidn)
Peblacian Empeesas comercialzadorn do ardndancs peruanos de Lima Matropoitana
Dimession ) indicador Itams g i g 2 Obsarvaciones ylo
recomendaciones
IND. 1 Nivel  oe | (Cusnigs hersmientss de promocen
conoomeanio de  las | wolcadas por of Estado, usted conoce?
hereamiontns 4} Ninguno ’ ’
gubernamentasles de . b} Poco ,/ ,lt? /sf
Promocen <) Ragulsr
d} Mucho
... 81 _Bastents
LCudrtas vaces usled ha pancipade en
3 m - !
al )
b) Casinunca 2
<) Avoa: ’L{ ,9 l\) 1
d) Casl sempe
e
WD 2 Nwvel de | ,Cuantas veces usied ha parceado en
pattiopackn en  las ummmmﬁ/ /
favigs inlemacionales | por & Estado & fovor de I n./ A/
comercialzacian de los  arandancs
peruancs?
@) Nunca
b) Casinuncs
c) Aveces
0) Cos siempra
IND. 3 Nivel ce ,,m!mumommmm
PAMCIDBstn en  lss | (88 misones comercidles desarrolladas
miscnes comerciales (por @l Estado & favr de W
Commercitzacion de 10t ardndancs? )‘! ,(7' ,(/
a) Nunca
b} Casi nunca /Z{
cl Aveces
d) Casi siermpre
IND. 4 Nwel de b&omammmm
venelicic 8 través de acuerdas comerciaies Q’ /
o8 Acuerdos mv ‘ /7’ /
comercisies
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d} Mucho
s Bastants

=
2

L Qué rivel de benalicio obaens usled de

panaticio & travds de la | la nta axpontadora?
ruta a) Ninguno j
b) Poco v
c) Reguar
d) Muche
e
WD, & Nwvel de | Que nivel de mportancia conscern
mporancia e 188 | usted que  Nersn  [8s leras
herTamiertas rremacionales como heramientas de | )) | |
T L —— W Af;'\’ '9
promecian Ne impertanie
b) Poco mponate
o} Regularmente importante
d) importante

/)

ho
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Apelliios y Nombees = Frma o
SROATA COloscul or MRk ALEEYD
ohi =
H306 8209 "
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN' 4
VARMEBLE 2 Comercializacidn da arandanos
"“"”""a“"""“‘“"'” Guie de antrevista 8 protundidad - sem estructurada
Autor del Instrumanio Wra Goredes Salagat
Variable 2:
(Vaniacia o Sects) Comerigizaciin 0o arandancs
Foblackn:

Expertos an lamas & arandancs y de heramientas gubemamentales d& promocion

ltems

:

|

|

LMD Na 180 evolLCRNANGe IR comprs

de ardndanos par los principales paises

o:;ou;,mu duranse @ periodo 2014
1

Gracas a la utitzacion de herramentas
gubemamantsies

P

< ] == —

LCOmo ha variado 10§ precos de vanta
de sancdanos peruancs durante el afio
2014 0l 2018 an o8 prncipales destings
| de expoaaccn?

<

(Consdera que el precio de venta de

arandanas duranta el 204 & 20187

<[ XX R —
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IND.
‘:;uddm que tieno ica arandanas peruancs
| frante a I competanca?

A Nvel de la | (Qud nivel da calidad consgers umed

¢Qué caracteristicas de caldsd dede
mardaner & aandan penana? O

& |

B
—u

Validado por:
Apalidas y Nombres ﬂ""n
S GoloScunioT Niewo %
o
430 (828 |;
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN’S

VARIABLE 2 Comeeialzacion d2 aréncands

Guia de revisitn documentayl

Noria Gorzades Salazar

Comercigfizazitn 02 araniancs

“?sm

arandancs
g;nrmmhdmddmud
14,

~Z

Procaar |a veriacon en 1oneisdes
durante & peniodo gel 2014 31 2018

exporiadas de arancanos peruancs

=&

de
aréndancs durante of 2014 al 2018,

2=

Apelides y Nombres

THOphR (oD SCURIT Hizkt KgeR)

Y3068 28
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

1x5 1on@lacas de a7ancancs peruancs

TABLAN' S
VARMBLE 2 Comarcizlzaciin da arandanos
Nombes del Instrumenno Cusstionstio E
mothe dé evahuacin:
Autor gal Instrumanto Nuria Gorzdes Salazar
Vurisble 2:
| (Variate o Sacte) Comescigizazitn O arandancs
Fobiackn; Emgeesas comercelzadoras ge aardancs peniaros do Lima Metrcpoltang
Dimension / Indicadar hems g g g Observacionas y'o
recomendaciones
D1 Demanda
____Internacional =
D. ' Nived de | Durame « 2094 & 2018 (Como ha
evolucdn de i35 | skio B evolucion de sus venlas de
compros de 103 | srdncanos pefuanas? ,[JN! ’_)/J
principalos paises a8) Decrscwnmo 7
consumidores  durante n) Constante |
g‘:mwmu ¢) Creceans
TIND. 2. Nivel Oe | Dutsrte el 2014 of 2018, (Coma ha
evolucén de paises | sida la evolucion en nimero @ paises
consuMidores uumm:woummd”-d.',a
arandarce arandano? 'f oledy
Gurants of paniodo del a) Decrecents L1
2014 gl 2018 b) Constarte
c) Crecerte
IND 3 Varacdn an | Como ha sico la variacion respecio a

comercinkzadns  de | comercialendos  por s ,J u ' )
arandancs  peruancs | durante ef 870 2014 ol 20187 [ 177
duranie ks afios del o) Decrecients
2014 3 2018 b) Constante
c) Crecente
LCuil o8 18 capacidad de su ampresa
para poder alandar WA Mayor ;
a) Nrguna A Feay /7I
b) Poca [ 11
¢} Reguiar
d) Mucha
D2 Competitividad de
los arindanos
IND. 1. Varecin de | (Como ha vanado of precio da vanta
ge vonta ool | O Sr8NGAND PAUENO &N SU empresa
2014 a1 2018 curante el afio 2014 2l 20187 / -;
#) Decrecwns
b) Constante
) Crecietia
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QU 1an compettive 08 SU Precio de
venta del arndanc peruanc en el

mercada exianor? 3 -
a) Naca
1 foue 5131315
c) Regular
d) Mucha
&) Bastsme
IND. 2 | En suopnicn, dursme jos a0os 2014 81
Comportamientc do las | 2018, ,Cemo ha sk el
oxpantaciones de | comportamiamo de su empress rente &
AENGan0s DOT paises | Ios  demas ce
del 2014 al 2018 mmahmam/{}/ Hy
a) Oecreciente
b) Consiants
IND 3 Nnol do @ | ¢ caracteristicas de caload se
calidad del produtio m";mhwmﬂum' y
al Tsmaflo *f/f I“’/'/
b} Sabor
c) Color
_ﬂw
A CRIGCINTINCAS 8 CAiCHd 56
cebe meprar paa el arandano
K {14
8) Tamaho y /
b) Sabor
©) Caolor

Validado por:
Apalidos y Nombres — Fma -
DOAowA Ci‘/omg_'r.m Hioso fip0 ﬁ
HSOCEILY
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1.

EVALUACION DE EXPERTOS

m mﬂlm
Ale@ndss Hostoya, s Blenso
hmoupoehlidd

.\\\q qunmm ....................................... :
Mmm»sthépr e AedD

Titulo de ts investigacion; Principsles hemamientas gudbemamentsles da pramosdn que
infizyen an la comercialzacon de arandanas peruanas e las empresas de Lima Metropoltans
2014 - 2018

Autor: Nura Gonzales Salazar — Bachilar de Adminisiranin de Nagocios Infemacionales

W

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

INSTRUCCIONES:
Para valdar & nstrumanio debe colocar en &l casibero de s crtenos suficencia, clandad.
COhErBNca y ISevancia. &l numann que segun su evaluaoion comesponda con acuerdo a la rubica

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterios Escala de valoracion
‘ t | 2 k] 4
1, SUFICIENCIA los tems no son | Los  llems  miden | Sedeben norementar
Los demd que syfcemes para | ahun aspack d2 8§ | agwos ltems para | Los Mems son
peranecen & urd mediladmensing | dimensdn o ndcador | poder  evaluw B suficenies
mEma gkmensin o rdicador mmmﬂw dmansian o ndcador
ndeador son ’ohnmﬁnw completamante
sufonries pan
atianer la medods de
L__esa L e
2. CLARIDAD: B emnoescag | Enamrequensvanas | S8 megquere  una | B iem as can,
El 8am se comprndy modfcacones o wra | modficasiin  muy | lene semarticay
lcémants as dacr 5 'moﬂcm muy | eapeciica de sigunos | sntads
sirkictica y sembnics grande &n &f uso de | 0= los ¥minos O | adecuada
50N AdauITas luu palabras  de | Hem
| scverdo  pon W
| sgnficato ¢ px &
| crenacion  de  las
| mamas
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3 COMERENCIA: E hem no tene | £ fem Bene una | Bl Dem Sens una | Blilem se
Ei e fen2 relaodn | refacin Kgica con | relacie  tangencial | relacdn mguarcon b | encuselra
Kgcsoonisdimesion |l dmensdn o con |3 dmensikn 0 | dmensdn © INdicasor | completamente
0 NOC3007 Que 2513 indicador. | Indcader que nsta midkendo rlaconado con la
mdends. | dmensdn o
dicador que esta
mdiendd
4 RELEVANCA B Uem pusde ser © ftam Dene Sguna | £ e es ssencel o | B fem es muy
B emesesencid 0 | slminado sinQuese | relevanon, pao ol | mportanie. es decir | misvantn ¥ dabte
mporianie. es decy vea alectata B iem  pede  estar | deba ser nchido SEr incuno.
oebe ser ncludo medicon 02 13| Inchyendo o que dete
dmersion o | mde.
ngcador

Fuerte AJasiasd Os: www Namana unal CO PRCOmM T T 7 11 38574 5700 RTcUed_jol B0 6oens 27-3 pal
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN1

VARIABLE 1 Hamamentas Gubemamantales de Pramostn

Nombre del nsyumerto :
motio do evauackn: Gua de enpeysia @ pofundidad - se esyuckrads
Autor del Irstrumant Nuna Gonzales Ssarar
Vanatia 1
{Varatie ndependiente = | Heramisntis Gubemameontales de Promacidn
Dmensidn)
Foblaoon Experios en lamas de 3randanos ¥ de heramentas gutemamaniaios 9o promocidn
Dimensiéa | Indicados ners g ‘ Observacionas ylo
recomendaciones
IND 1 Nivel de | ,Cusies san  as
conocmuento  de a8 L gubernamertales de
nheramientas promocian.  que  incrementan  la (U | o | 4|
promocen = %m?
& qué manera @s prnopales
hermamsctas  gubemamentas  de
prOmocian permten ncremevtsr & 313 |3 |4
comercalzacion  de arandancs
peruancs?
IND 2 Nwei ge | En codntas leras  pamces
pamcpacion en las | normalmente los comercialzadores de | ) L) | b L Y
fenas memacionaies arandarcs aros &n un afc? |
(Como  ha  myutado lss  ferae
imamaoconales pora el creamiento de g u l‘

WD 4 Nvel o
benefice a traves de los
FCLATCH COMATIRlas

pansanas durame el pencco 2044 &
20187

“




IND. 5 Nwel de| (En cudniss ruscss de negocios
PAMCPIcon  en ka5 | normalmants parscipa los .
ruadas de negecos comercalzacores  de  arandanos A =
perusncs en un ano?
D8 qué manera las ruedas da
negocics  han  apoyade con el
incremeno de la comarcisizecien de | L | L K
los ardndanos peruancs durante Sohos
ales?
IND. & Nwel de | ¢ Usted que i@ iea
bunehico § Yavés da s &5 importanes y Qaners " 2 L
nta exportadora. m;nmmm N B R CE B i
£ D& gué naners |8 nas exponadons he
ayudaco a impusar las exportacones | S £
__ de los aréndancs 7
IND. 7 Nwel 08| (Cull #8 & fivel G= Imporance que
mpattancia de  las | henen las poncipales hetamentas .
hertamientas gubernamentales de promociénpara el [ 14 | 3 |4 | &
gubsmamentales  de | crecimianto de I3 comercialzacdn de
DroOmoOatn arandancs peruancs?
Validado por:
Apalidas y Nombres /\‘EP\
o
Aleacdo Romtap MNedss p=a)
one
A3 IR0
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®2

VARIABLE 1 Herramientas Gubemamentales de Promocion

Guia oe revistn documental

Nura Gonzales Salazar

Hapramentes Gubemameantales de Promoson

Dimension / Indicador

Coherencia
Relevancia

CIND. 1. Nivel o8
participacan  en  las
fanas ntarnacionales.
IND. 2 Nvel ce
participacian  en  las
misiones comercales.
IND 3 Nivel oge
benaficic a través de los
acuerdes comerciales

misiones comercales dande participa el

uil3

arséndano paruano &1 un aho.
Detarminar cusles son los acuercos

comerciales  internacionales  que
benefician al arandand peruano con
arance! cero

=& A5 | £ | Claridad

IND. 4 Nve de

panicipscon  en  las
ruedas de negosios

Determnar cusntas y cudles son las
reedss de negocio donde participa &l
ardngano peruanc en un afo

“

IND. 5§ Nwel de
benefico a través de la

Determinar cudl es o porcentaje de
participacsdn de las empresss en la nata

| 1uta exportadaa.

exportagora.

Validado por:

Apeiidos y Nombres

~ F

Neandse WA JWNonso [Q_;:l, -

ARG HO
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN®3

VARIABLE 1 Herramientas Gubemamentales de Promacion
Nombre de! Instrumanto
v O ST Cuestionaro Estructurado
Autor del [rstrumento Nuria Gonzales Salazar
Variable 1.
(Vanable indepandients | Merramienias Gubamamentalas de Promocian
= DimensGn)
Pobiacién: Empresas comerciaizadoras oe ardrdancs pervancs de LUima Metropolitana

e 335

Observaciones ylo
recomendaciones

‘ @) Bastante

(Cudintas herramientas de promacian,
utfizadas por &l Estado, usted conoce?
a) Ninguno
b) Poco TEERER
c) Reguiar
d) Mucho

¢ Cuantas veces usted ha particpado en
dichas herramientas de promocion?
8] Nunca
b; Casi nunca ul Y(Yy|4
c) Avecss
d) Casi sempre
&) Sempre

IND. 2 Nivel oo
parbopacion  en  las
farias intarnacionales

LCuantas veces usted ha particpado en
las ferias IMemacionales desarroliadas ‘
por e Estado 8 favor de Ia
comercalizacion de ks ardndanos \
peruanos? ‘
a) Nunca Yl v|YylY
b) Casi nunca
c) Avecas |
d) Casl semgpre ‘
e

CIND. 3 Nivel o=

partoipacion  en  las
misiones comerciales

4 Cuantas veces usted ha parmcpaco an ‘
ias misiones comerciales desarroladas \
por & FEsitado a favar o& a
comercializacion e ‘0s arantanos?
8} Nunca Y1 Y 4
b) Casinunca ‘

IND 4 Nivel o0Oe
benefico a través de
los acuerdos
comerciges
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d} Mucho
e) Bastante

¢ Qué nive! de beneficic obtene usted de
la ruta exportadora?

2} Nnguno

b} Poco

“

a) No impartante
b) Poco importanse
c) Regularmente impartante

usted que tienen las ruedas de Negocos
como harramientas de pcomocion?

a) No impartante

B) Paco importante

¢} Regularments importante

d) Importante

L"

4

2) Muy imporanta
FA nivel de Imporancia conskiera

usted qua bens la nuta exportadora

¢) Impeonante
€] Muy importarte

“

‘Sanaie e nwel de importanca que
tienen las princpales herramientas
gubsmamentales g8 promocikdn pars &l
crecmienta de la comercipizacitn de

¢) Regularmente mpontanie
Impanante

a)
&) Muy impodante

Y

Y

“
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Validado por:

Apetidas y Nombres i " 21;‘

Neandse ttodtasn Mok &_@,}L_

DNI

4201630
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN4

VARIABLE Z Comarcializacion de ardndanos

Nombre del Instrumanto
| motivo de avaluacidn:

Guia da entrevista a profundidad - semi estruciurada

Austor del Instrumento

Nurla Gonzales Ssses

Comercializacion de ardrdancs

Experios an tamas oe arandanas y de heramientas gubomamentales de promooin

items

? Observaciones ylo
recomendaciones

D1 Demanda
Internacional

IND. 1. Nivel de
evolucdn  de  jas
compras ce as
princpales
consumidores durante
los sNos del 2014 al
2018

L Como ha ko evoiucionando la compra
de srancancs por 10s principales paises
consumidores durante of pariodo 2014
al 20187

Y

IND. 2 Nwvel oo
evolucdn de paises
consumidores de
8randancs  peruancs
durante & penodo del
2014 al 2018

Gracias 3 i3 utizacion oe harramentas
gubernamentales de  promocion
¢ Como ha ido evolucionando ef numero
de paises consumidores de oS
arandanos peruancs durante & pericdo
2014 al 2018?

Y

IND. 3 Vanacdn en
tonesadas  exponadas
de aANcanos peruanas
durante los afos del
2014 al 2018

(Como ha si0o I8 variackn os 185 |
toneladas exponiadas oé srdndancs
m@Mdaﬁode'&ow?

L

M

usted los

arandanos tienen |8 capacidad de
atender a una mayar demanda?

Y

D2 Competitividad de
los arandanos

IND. 1 Variacén oe
precos de wventa del
2014 8l 2018

¢Cémo na vanado los precios de vents
de arandanos peruanocs curante el afo
2014 &' 2018 en los principaias destinos
de exportacion?

(Considera que & pracio de vents de
exportacdn de ardndanos peruanos &s
competitvo fronte & los principales
competidores?

NO )
Comportamiento de las
ex de
arangancs por palses
del 2014 al 2018

¢+Camo ha sico el comportamiento del
Peru respecto a las exponacionas 08
ardandanos durarte &l 2014 al 20187

b |

!
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10

IND 3. Nivel de la| ¢cQué nivel de caidad considera usted
cahzad de prozucto que tiene los arandanos peruanos | Ly | Ly |

W

?
|
g

Validado por:
Apedidos y Nombres P &
Newcde Kooy Nosps (=
DNI
ARESO
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

1

TABLAN’S
VARIABLE 2 Comercialzacion de arandanos

Nombre gei Instrumenic
ehotivo de svalacsin’ Guia de revsidn documental
Aulor gel instrumento Nura Ganzales Satazar
Vadabls 2 ' Camercialzacion de arandanos
(Variabie dependients)

Dimension / Indicador Items g Observaciones y/o

recomendaciones

D1 Demanda
Internacional

IND. 1. Nivel de evolucion
de las compras de los
principales paises
consumideras durante 0s
afcs del 2014 a1 2018

Determinar I3 evolucion de Ias
compras realzadas por  los
prncipaies paises consumidores de
arandanos a nwvel mundial durante
Ios afos 2014 al 2013

IND. 2 Nivel de evaiucion
de paises consumidores
de andanos peruanos
dirante e periodo oel
| 2014 31 2018

Determunar los principales palses
consumidores de ardndanos
peruanos &n los anos ael 2014 al
2018

IND. 3 Vanacdn en
toneladas exportadas de
ardndanos peruanos
duranta 'os anos del 2014
al 2018

Precisar |8 yanacion en toneladas
exportadas ca arandanos peruancs
durante el parioda del 2014 al 2018,

D2 Compatitividad de
los arandanos

“IND. 1 Vanacion de
precios de venta def 2014
8l 2016

“Precisar 13 venacion del precio de
venta del arandano peruanc en el
nnv:odommelzm4al
201

Y

Y

v

IND. 2. Componamiento
do las exportaciones de
arAndanos por paises dal
2014 al 2018

Daterminar &l comportamiento del
Poru respecto a las exportacones de
arandanos durante sl 2014 al 2018

Ly

Y

Ly

Validado por:

Apellidos y Nombres

oNl

AXAIRGAO
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN'G

VARIABLE 2 Comercializacion de erandanos

Nombre del instrumento
motve g8 evalacon:

Cuastanario Estructurado

Autor gel Insirumento

Nuria Gonzales Salazar

Variable 2
| {Variable dependignts)

Comerciizacion de ardndanos

Pablackin

Empresas comercaizadoras de arandanos peruanos de Lima Metropolitana

Dimensidn | Indicador

[tems

!

S

o

£
:

D1 Demanda
Internacional

IND. 1 Nivel oe
evalucion de  las
compras de  los
principales paises
consumidoras  durante
los afos del 2014 al
2018

Durante al 2014 al 2018, (Cémo ha
si00 la evolucidn de sus ventas de
ardndancs peniancs?

a) Decreciente

b} Constante

¢) Creciente

IND. 2 Nwel oe
evolucion de pailses
consumigeoras oe
ardndancs  peruancs
duanta el perodo del
2014 al 2018

Durante el 2014 al 2018 ,Cémo ha
sxio la evoiucion en nimero de paises
que han adgquirido su producto &
ardndane?

a) Decreciente

b} Constante

¢) Creciente

4

IND. 3= Vanacion en
toneladas
comercializadas de
| arandancs  peruanos
durante los afos el
2014 al 2018

LCamo ha sido |a variacdn respacto a
las toneladas de srandancs perusnos
comarciaizados por su  empresa
durante &l afto 2014 al 20187

aj Decreciente

b} Constante

¢) Creciente

¥

+Cudl es i3 capacdad o2 su emprasa
para poder aender una mayor
demanda?

a) Ninguna
b} Poca
¢) Regular
Mucha
2] Bastante

4

D2 Competitividad de
los arandanos

IND. 1 Vanacion de
precios de vents del
2014 a1 2018

¢Como ha vanado el pracio de venta
ded ardndang peruano en sy empresa
durante el afo 2014 al 20182

3} Decreciente

b) Constante

c) Crecents

4
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¢Qué tan competitivo es su precio de
venta del arandano peruano en el
mercado exterior?

a) Nada

b) Poco

c) Regular

d) Mucho

e) Bastante

4

Y

IND. 2
Comportamiento de las
exportaciones de

En su opinidn, durante los afos 2014 al
2018, 4Cémo ha sido el
comportamiento de su empresa frente a

arandanos por paises | los demas comercializadores de
del 2014 &l 2018 arandanos respecto a la venta de este l_1 LI L1
fruto?
a) Decreciente
b) Constante
c) Creciente
IND. 3. Nivel de la | Qué caracteristicas de calidad se
calidad del producto debe mantener para el arandana
peruano?
a) Tamafo 3 (Y L’
b) Sabor
c) Color
d) Tcdas las anteriores
¢Qué caracteristicas de calidad se
debe mejorar para el arandano
peruano?
2) Tamafio
c) Color
d) Variedad del arandano
#) Todas las anteriores
Validado por:

Apellidos y Nombres

Neaodco forsowp JX@\\%P

Firma

DNI

402260
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EVALUACION DE EXPERTOS

1. DATOS GENERALES:
Apdndocyﬂmum‘

R el T 0 R AR A S 1 TR 120 b
Profesion o especialidad:

O 0 TR TS P Y T
Cargo ylo institucin donde labora:
Dﬂf.-r/h\-kmd"ﬂ('f/a/

Titulo de la Investigacion: Pricipales heramentss gubemamentales de promocidn que
Influyen en |3 comerciaizacion da arancanos paruanos en s emprasas de Lima Metropoltana
2014 . 2018

Autor: Nyra Gonzales Salazar - Bachiier de Adminstrazion ce Negocios nlemadonales

FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS
INSTRUCCIONES:

Para valder el hstumento debe colocar en el casliero de los critenios: suficencia, clanded,
coherencia y relevancia, & numeeo que segin su evaluackin cormesponda con acuerde a % nibrica,

RUBRICA PARA LA VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

Criterics Escaia de valoracion
1 | 2 3 4

1. SUFICIENCIA: Lot flams no son Los  flems miden  Socdeben norementar
Los items que sficentes  para  algin sspecio de iz | algunos tams para | Los llems son
paftanscan & uns mecir s dimensidn o | dimension o indicader | poder  evaluw |8 | suficentas
misma dimensidn o ndicador PAr0 N0 comasponden | dimensidn o indicador
Indcador son # la dimension otal. | completamente
sufidentes para
oblensr |3 medicon de

— -

2. CLARIDAD: Ellemnoesclaro. | Elllemrmoguiers vanas | Se  requiers  uns | El Rem ps dug,
E! ilem 50 comprance modficaciones o una | modficasén  muy | Sene somdntca y
fachmente, es decrsu | modficackin  muy | espectica de algunos | skdaxs
sintacics ¥ seméntica grands en el uso de | de los Wrmincs del | adecuadas
SON ddecusdas. las palabras oo | Hem

| sowerdo  ton sy
sgnficado o por
ordensctn  de las
memas.
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1. COHERENCIA: € flem no e | £ Mem fene ua | B tam Sens una | € hem e
B lom tiene rolacion | melacian Mgk con | refacidin langencial | relaciin mgular con la | encussirs
Kgicaconfadmersion | dmensitn o | con la dmensidn o | dimensidn o indicador | completamente
0 indicacor que estd ndicador. Indcador, que &sta midiendo melaconado con 8
midiendo. dmensén 0

ndicador que asth
Oy midiendo.

4. RELEVANCIA: El tam puede ser | B! fem tene aguma | B item e esencad 0 | El Bem es muy
B llem es esencal 0 | eliminado sinquase | refevancia pero oo | Impomants, es deck | relevacta y dete
mportame. us dec wa aloctada & | tem  puede estar | dobe serinducdo. sar inchada.
debe ser indudo. medicitn  de 18 | Inchapendo lo que den

dmension 0 | mide

dator
Fumtts AGIpta0s 20 waw NETTara unal co pecometriafies 111388 ) 4% /08iartizdod_Licio_do_espertn_21-36.0d!
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N*1
VARIABLE 1 Haramentas Gubemamentales de Promocidn
Nombes del Insyumento )
siicilos 50 vibck: Gura de entrevists a profunddad — seml esructurada
Autor dul Instrumanio Nuria Gorzales Saazar
Varable 1!
(Variable independierte = | Hemamientas Gubemamentaes de Promociie
Dimension)
Potlackn: Experios on temas de arandancs ¥ oo hemamientas gutemamentakes o promocon
l
Dimension { Indicador Iterms g Observaciones ylo
recomendacionss
CIND, 1 Nivel  de | Cules 500 AR (rincpaes
conccimiento de las | herramientas gubemamentales  de
heeraminntas promodén  que incrementan e gyl gl |9
gubemamorsales oo | comarcialzackn  de  ardndancs

IND. 2 Nived 0O
participacion  en 1
intarmacionales

3
e
-
J .
L

g ardndanos
peruanos durante fos afics 2014 al
20187

IND. 3 Nhe os
paricipacion  on  las

LEN Cudntss misones  comercaies
neemaimanio pancipa os | .

comerciizadores Ge  ordndanos | 1 | 1 “i4
PRrUBNOS 80 un &ho7

D8 gué manes  las  misiones
comarcales han  apoyado con el i

noremento do la comercalizacin de | 4 | 4 4 | Y
o8 aréndanocs peruanos curanie dichos
afes? !

IND. & Nhel oo
beneficio a Yaves de s
acoerdos

LCulies 500 108 ACURTI0R Comerciales
n los ardndanos peruancs y m hos | M| I | Y | H
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beneficos a los
adndancs?
+De qué maners 18 nas exportsdors he
“W""“""""m,
. 1. Nvel de ‘ﬁaﬂ%h'ﬂ”ﬂlmﬂ
Cimportanca de s | tenen (@8 peindpales  heramientas
haramisrtss gubernamentales de promockin paes el
gubemameantales  de  crecmiamo de la comerdalizacion de
promocidn arandancs peruanos?
Valldado por:
Apsifidos y Nombres

Fe ;immoa Escuder? Eriekn Spcoere

Y3ivegdiie
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN' 2

VARIABLE 1 Herramierdas Gubernameniales de Promotian

Gula de rewsidn documental

Nura Gonzales Salazar

Herramientas Gubamamentales de Promooon

Apelldos y Nombres

flj.‘/um (.(audnc’ fu(qa SOCOmO

Y30E69/7¢
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAND
VARIABLE 1 Herramientas Gubemamentales de Promociin
| Nombre 38l rstrumenio
| motvo de svakaohn: Cuesiiooario Estruckrado
Autor del Istrumenio Nuris Gorzales Salazar
[ Variable 1;
(Varistle indsgendents | Hemamentas Gubernamaniales de Promocion
= Dimensitn)
Potlacon Empresas comercialzadoras ce ardnganos peruancs de Lima Metropolitana
Oimansion { Indicador items ; g g E Obsarvaciones y'o
recomendaciones
WND. t Nivel  de | LCudntas hemamienias de promocion
conocmento oo las | utilzadas por el Estado, usted conoce?
haramentss 8) Nnguno
gubernamantales  de b) Poco q Y1414
| promocon ¢} Regular
d) Mucho
‘ &) Bastarme
+ Cudnmas veces usted ha partiopado en
dichas hemamientas de promockn?
b S
b) N
o) A 14 L H
d) Cas siamprs
a m,
IND. 2 Nwel de g,Ci'}mne-mammon
particpacion en  las | lss ferss nemaconales desarrolladas
ferige mlemaoonales | por &l Eslado & favor de o
W de los ardndance
i RIEEEIE!
b} Casi nunca
c) Aveces
d) Casi smmpre
o) Sempre
CIND. 3 Nivel ce gﬁiﬂmmnmm
partiopacion en lss | s mesiones comerciales desarciladas
misones comercales | por & Eslsdo & favor de
comercialzacion de s arendancs?
8) Nunca Y1 4| M (Y
b) Casinurca
c) A veces
d) Casisempro
. 8) Swkenpra
IND, 4 Nivel de  LQuénivel de beneficio oblisne usted de
beneficio a través de los ncuerdos caomerdiales
\os BUMITOS | INeIaionales? Y4l 44y
comerciales aj Ninguro
b) Pooa
c) Regular
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Validado por:

Apellcos y Nombres

thmva Egart/m’ ¢‘.—«cm Spcor©

YI069/7¢
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN® 4
VARIABLE 2 Comercisizacion de aréndanos
- Nomive del instumanta - )
00 b evelancii: Guia de entrevista a prokundicad - semi estructurada
Autor dei batrumenio Nuna Gonzales Sefazar
Varisble 2
(VariaGle dependente) Comartializacion de ardndancs
Potlacier Eapertos an lemas de arandancs y de haramientas gubermamentales de promacicn
Dimensién / Indicador hems g ! Obsarvaciones y'o
i recomendaciones
D1 Demanda
Internacional

i
s,g’

il
i1

1

¢ Came ha ko evolucionanca la compra
de ardndancs por o8 prnopales paises
wuunm ?lduumumodozou
o 2018

il
L

|

Graces a i ullizacon de harramientas
ubemamentales  de  promocidn,
¢ Como ha o evaludonando el ndmerc
de paises consumidores de los

“BrAnCanos peruancs dutante & perode
14 al 20187

(Como ha sido ia variacdn de l18s
toneladas de

exportadas arandancs
perusnos durants o afo 2014 a8l 20187 |

L Considecs usted Que fos
comerciaizadores PeNIANGS do
prindanos Senen la capaodad de
atender & una mayor demanda?

L COmo ha varado 108 precios de vurs
de aréndanos peruancs durante el afo
mumamummm
do exportacitn?

JConsigers que ol precio da venls ds
SADOMACKN (58 BrANTEN0S PErUBNOS 68
compestivo frente a las pnncipales
COmpetcores?

arandanas por palses
del 2014 al 2018

LComo ha 8ido el comportamiento del
Peru respecio a Ias exporacones da
arandanos durante o 2014 al 20147

228




3 Nivel de la | LQué nvel de calcad consdera usted
caldad del producto m-u::uum:mm qly
finmum-omo g |4
1Qué aspecios debe mejoear?
Validado por:
Apelidos y Nombres -~ /m

Fe Gutwo Escdess Evene Socoro

Y3069 §é
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLA N* 5

VARIABLE 2 Comerciatzation de ardndanos

1n

| Nomive del rsturents
motvo de Svakacion

Gula e revisidn documental

| Autor del nstrumento

Nurfa Gonzales Satazar

| Varable 2.
_{Variatle dspendients)

Comercalzacon o2 arandanos

| Dimensidn | indicador

lams

" D1 Demanda
\nternacional

IND. 1: Nivel de avoluzion
de s compras de ks
principales palses
consumidores durante los
shos det 2014 8l 2013

& evclucion de s
reslizacdas  por  los
prncipalos paises consumidcres de
grandanos & nivel mundial dursnte
ks afios 2014 al 2018,

Determnar
cOMEras

IND. 2 Nivel de svolucon

peruanos en los afos del 2014 al
2018,

Precsar |8 vanscion en foneadss
exporiadas de ardndanas peruanas
durante &l perodo del 2014 al 2018,

Proosar & vanackn cel precio de
vents del srindano pevuano en el
Marcado exdtarior duranie ol 2014 al
2014,

2074 a1 2018

Determnar el comportamiento del
Perl respecio 8 155 sxponadicnes de
arindenas duranie of 2014 & 2015,

Vakdado por-

Apolidos y Nombres

F (3:,{.00 C(.Silq/(n’ ,F.r(k‘a Sotone

DNI

wFe eIl Fe
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FORMATO DE VALIDACION DE JUICIO DE EXPERTOS

TABLAN G
VARIABLE 2 Comercialzacin de ardndancs
"Nombre del retumento |
5MGM | Cuestonano Estucturado
| Aukr 0ol bavumento | Nuna Gorzales Sstazst
"Varatle

Pottackn Emprasas comernazadoras 06 ATaNdan0s peruancs de Lma Metropolisna
|

Dumenaicn ! Indcador homsy !; Observaciones y'o
| recomendacionss

D1t Demanda [

_____Internacional

D, 10 Nivel de Duranie of 2014 of 2018, ,Coma ha

evolucidn - de eS| sido 18 avolucddn de sus ventss de

compras  do ios | ardindanocs peruanas?

princpales paises 8) Decredente Y14 9y

y de | Duranie el 2014 ol 2018, ;Como ha
evolucion  de  peises | sido ks evolucidn en nimern de paises

de
& | LComo ha varedo el precio de venta
oa del | del arincano PRILAND N SU SMPro&s
2014 8l 2018 durants ol sfio 2014 al 20147
) Decrecianme
it H{Y]4M
¢) Creciente
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£Qué N competitve @5 Su praca do
verda del ardndarc peryano en o
mercado extence?

8) Naca
b} Poco 4
c) Reaguls
g} Mucho
Ll %) Basante
WD, 2| En su opinidn, durants los shos 2014 81
Compartamiento de s | 2018, ,Cdémo ha sido
expartaciones de | comporiamienta de su emoresa frente a
arindancs por paises | loa  demds  comevcisizadores  de
ol 2014 &1 2018 AANGAN0S TeSpecto a la vonta de este L)

Fe 9:“@ Escolrm Locens Soconre

DNt

Y20G 7713
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