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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo general mejorar el proceso de exportacion
indirecta de la palta Hass en la asociacion “Augusta Lopez Arenas” en el distrito de Pitipo,
provincia de Ferrenafe al periodo 2015, mediante la aplicacién de estrategias comerciales.

Para ello, se utiliz6 el diseio cualitativo exploratorio, el cual se basa en mejorar el proceso
exportador indirecto de la asociacion “Augusta Lopez Arenas”. También, se utilizd
herramientas cualitativas como entrevistas a profundidad y revisién documental (contratos
de comercializacion de la asociacidon con empresas exportadoras).

La investigacion se basa principalmente en diagnosticar la gestion comercial que lleva a
cabo la asociacion, analizar los contratos que ha realizado con empresas exportadoras para
la exportacion indirecta de la palta Hass, asi como identificar las herramientas necesarias
para el proceso de exportacion indirecta; con la finalidad de mejorar la forma de
exportacion indirecta mds eficiente que puedan desarrollar y que les permita incrementar
sus utilidades.

Este estudio servird como una guia para la asociacion cuando se cumpla con las pautas
necesarias; ya que actualmente desarrollan una deficiente gestion comercial por la falta de
conocimientos y compromiso de los socios (reflejandose en la falta de trabajo en conjunto,
como socios que son), incumplimiento de algunos contratos comerciales pactados con
empresas exportadoras, y la falta de control y evaluacion de la gestion productiva. A partir
de ello, la Asociacién Augusta Lopez Arenas deberd tener la disposicién de mejorar su
proceso de exportacion indirecta.



ABSTRACT

The present research has the general objective improve the process indirect export of Hass
avocados in the "Augusta Lopez Arenas' association in the district Pitipo province of
Ferrenafe to 2015 period.

For this qualitative exploratory design which is based on improving the indirect exporter
association process "Augusta Lopez Arenas" was used. Qualitative tools such as in-depth
interviews and document review (marketing contracts of the association with other
exporting companies) was also used.

The research is based primarily on describing the commercial management carried out by
the association, analyze the contracts performed with exporters for indirect export of Hass
avocado and describe the existence of a control process production management; in order
to determine the most efficient form of indirect export that can be carried out and allow
them to increase their profits.

This research will serve as a guide for the association when it meets the necessary
guidelines; as currently developed poor business management at the lack of knowledge and
commitment of partners (reflected in the lack of working together as partners who are),
breach of some commercial contracts agreed with exporting companies, and the lack of
control and production management evaluation. From this, the Augusta Lopez Arenas
association must be willing to improve its process for indirect export.



INTRODUCCION

En la actualidad, uno de los factores importantes dentro de un proceso de exportacion
indirecta es la competitividad que una empresa o asociacion pueda desarrollar en sus
operaciones, su capacidad de negociacion, su oferta de produccién y el cumplimiento del
compromiso que asume con el intermediario.

La finalidad de la tesis es mejorar el proceso de exportacion indirecta de la Asociacion
Augusta Lopez Arenas del distrito de Pitipo al afo 2015, para  incrementar la
competitividad de la cadena productiva de palta HASS, y por lo tanto, propiciar que su
actividad productiva y exportadora optimice su rentabilidad sostenidamente.

El disefio metodoldgico utilizado fue de cardcter cualitativo exploratorio, ya que se aplicd
diversos instrumentos como la revision documental y la entrevista no estructurada de la
cual se selecciond la informaciéon mas relevante la que fue posteriormente analizada para
obtener unos resultados.

Representa una herramienta importante para la asociaciéon objeto de estudio, sirve para
poder mejorar cada proceso que involucra la exportacién indirecta que realiza, desde la
capacidad de gestion comercial de la asociacién, como llevan a cabo sus relaciones
contractuales, su gestiéon productiva y su conocimiento acerca del proceso exportador
indirecto.

Ademads, serd de gran utilidad para cualquier otra asociacion de productores que pretendan
evaluar como es que realizan la gestion de su proceso de exportacion indirecta; también es
de ayuda para otros investigadores o personas naturales y juridicas quienes deseen
incrementar y reforzar sus conocimientos relacionados al tema de investigacion en base a
este caso tedrico-practico realizado.

Para presentar esta investigacion, se ha realizado diversos capitulos y subcapitulos que
facilitan la comprension de este estudio; los cuales cumplen con las exigencias

preestablecidas y requeridas por la universidad.

En el primer capitulo, se encuentran el planteamiento del problema y objetivos, generales
y especificos respectivamente.

En el segundo capitulo, se presentan la fundamentacién tedrica nacionales e
internacionales, asi como también las bases tedricas y las hipdtesis generales y especificas.

En el tercer capitulo, se explica la metodologia utilizada en esta investigacion, definiendo
el disefo, la poblacidén, muestra, instrumentos y procedimientos de esta investigacion.
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El cuarto capitulo, se muestran los resultados, la discusion de los mismos los cuales fueron
contrastados con los antecedentes, bases tedricas e hipétesis de la investigacion.

Finalmente, en el dltimo capitulo se presentan las conclusiones y recomendaciones

relacionadas con los objetivos de la investigacidon, ademds se muestra las referencias
bibliogréficas y los anexos.
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CAPITULO 1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

La investigacion tiene como propoésito disefar estrategias comerciales para mejorar el
proceso de exportacion indirecta de la Asociacion “Augusta Lopez Arenas” del distrito de
Pitipo al afio 2015, con el fin de incrementar la competitividad de la cadena productiva de
palta Hass, y por lo tanto propiciar que su actividad productiva y exportadora incremente
su rentabilidad sostenidamente.

Como se ha mencionado, el trabajo de investigacién serd aplicado en la Asociaciéon
“Augusta Lopez Arenas” del distrito de Pitipo de la provincia de Ferrenafe de la Region
Lambayeque para el periodo 2015.

Los productores conocen sobre las bondades y beneficios que brinda este producto por lo
que desean incursionar en su cultivo y exportacion. Sin embargo, desconocen el proceso
de exportacién indirecta de los mismos, porque no tienen el suficiente conocimiento
exportador, por sus relaciones contractuales con sus compradores y por la ausencia de una
infraestructura exportadora dentro de la misma asociacion, siendo estas las herramientas
necesarias para mejorar su proceso exportador y que al mismo tiempo les permita
diferenciarse de la competencia que, en este caso, es abundante.

Lambayeque, se encuentra atravesando un proceso para reestructurar principalmente su

agricultura y se prepara para manejar cultivos de agroexportacion donde destacarfia la palta
de la variedad HASS.

En los dltimos afios, se ha dado un gran dinamismo en la exportacion de palta; sin embargo,
se observa una carencia por parte de las asociaciones en torno a sus exportaciones
indirectas, con oportunidades de crecimiento ain no exploradas, deficiencias y
restricciones ain no superadas.

Las deficiencias observadas se resumen en restricciones propias del sector, falta de
conocimiento del proceso de exportacion indirecta, concentracion de las exportaciones por
las grandes empresas, falta capacidades empresariales por parte de las comunidades de
asociacion, condiciones contractuales de empresas acopiadoras, reducido valor agregado,
acciones fitosanitarias no uniformes, ausencia de tecnologia en sus procesos.

A efecto de plantear soluciones a estas restricciones sefialadas, es necesario determinar el
diagndstico comercial y proponer actividades de mejora, estableciendo propuestas que
permita mejorar el proceso de exportacion indirecta de la palta Hass proveniente de las
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asociaciones lambayecanas para el mercado internacional y que contribuya al progreso y
al desarrollo de los actores involucrados.

Para entender el concepto de exportacion indirecta es necesario referirse a distintos criterios
utilizados por diversos autores que estudiaron los factores y agentes que intervienen en el
proceso de la misma.

Su concepto deriva de un tipo o forma de estrategia de exportacién por parte de una
empresa, entonces este término viene de la mano desde el inicio de la exportacion en
general, sin embargo, hasta el dia de hoy pocos estudian las ventajas y desventajas que
puede ofrecer este tipo de exportacion.

Entre los principales autores que han brindado un criterio para definir exportacion indirecta
tenemos:

Es “un tipo de exportacion, la empresa vende localmente sus productos a otra empresa, la
que se encargard, por su cuenta y riesgo, de exportar el producto, ya sea como componente
de otro mas elaborado o sin hacerle modificacion alguna ni incluirlo en otro producto.”
(PromPyme, 2009).

Este tipo de exportacion es empleado por empresas de menor escala, que no cuenten con
los recursos, infraestructura, ni conocimientos suficientes que les permitan negociar
directamente con el cliente extranjero. Y por ende, es la empresa acopiadora o exportadora
la que asume todos los riesgos y beneficios en el mercado internacional.

Entonces, el término de exportacion indirecta se refiere a la forma de exportar a través de
la venta a clientes nacionales, que posteriormente se encargan de exportar el producto al
mercado internacional, asumiendo tareas como la investigacion de mercados y la gestion
exportadora de los mismos productos.

Las principales ventajas y desventajas para estas organizaciones son:

e Acceder alos mercados internacionales sin tener la complejidad de una exportacion
directa, tener la via del intermediario para ingresar a mercados nuevos.

e [a modalidad mas conveniente para el exportador, es la de la exportacion directa
de sus productos o servicios, ya que permite que el mismo tenga el mayor control
sobre el proceso de exportacion, genere mayores ganancias y tenga una relacion
directa con los mercados y con los clientes.

Concluyendo, podemos decir que la exportacion indirecta es empleada por empresas que
no tienen mucha experiencia o quienes estdn inicidndose en el mercado internacional.
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La exportacion implica la venta de un producto en un territorio distinto al nacional, con la
complicacién inherente del traspaso de fronteras y la intermediacion tanto de agentes como
de operaciones.

Puede observarse muy ventajoso para el productor o asociacién, pero es la empresa
intermediaria quien adopta mayor experiencia sobre distribucién, marketing,
negociaciones, entre otros, asi como habilidades administrativas para gestionar acuerdos
de exportacion y financiamiento en el sector.

La “Asociacion Augusta Lopez Arenas”, ahora no exporta su producto directamente al
mercado internacional, sino, que lo hace a través de intermediarios, el gran inconveniente
que tiene la Asociacion es el no contar con una buena gestién comercial y productiva
necesaria para poder realizar un eficiente proceso de exportacion indirecta que a la larga
traiga como consecuencia la exportacion directa de su producto al mercado internacional,
es por ello se ven en la necesidad de trabajar con intermediarios.

Hoy en dia, el uso de una alta tecnologia y regulaciones HACCP para una empresa, es de
suma importancia ya que garantiza como resultado un alimento inocuo y un servicio de
primer nivel. Ademas, en el caso de la palta Hass, los procesos de empaque deben cumplir
con las regulaciones internacionales y ofrecer un producto de calidad uniforme a sus
clientes.(Prohass, 2014).

En sus inicios un grupo de agricultores del distrito de Pitipo se dedicaba al cultivo del arroz,
pero debido ala baja rentabilidad y a su elevado consumo de agua, no era factible continuar
con este proyecto, los agricultores, se vieron en la necesidad de buscar un cultivo més
rentable ayudados por el PSI (Programa Subsectorial de Irrigaciones, encargado por el
Ministerio de Agricultura en el Shock de Inversiones 2007) que busc6 promover el sembrio
de cultivos de mejor rentabilidad y el uso de la tecnologia del riego presurizado para
disminuir el consumo de agua, mejorar la productividad y la calidad del
producto.(ASOCIACION ~ DE ~ PRODUCCION  E  INVESTIGACION
AGROINDUSTRIAL AMAZONAS, 2012)

Después de que los profesionales del PSI junto con las demads instituciones involucradas
en el proyecto evaluaran las alternativas se opt6 por el cultivo de la Palta variedad Hass y
el uso del riego presurizado por goteo.

Este proyecto se trabajo en la transformacion de los campos arroceros donde intervinieron
muchos profesionales. En los primeros afios entre las paltas se cultivé frijol y maiz,
obteniendo ingresos para aliviar los problemas econdémicos, tras la larga espera de 04 afos
para comenzar la ansiada cosecha.

La Asociacion “Augusta Lopez Arenas” se formo con 13 socios, del cual 12 de ellos viven
en el mismo Distrito y 1 en la Provincia de Ferrefiafe. La Asociacién tuvo 50.36 ha, divida
en dos sectores: “OLAZABAL” Y “FUENTES”; El Sector OLAZABAL cuenta con 30.83
ha, distribuidas en 11 socios (2 socios con lha, 3 socios con 2ha y 6 socios entre 5 a 6 ha),
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y el Sector FUENTES con 19.53 ha, distribuidas en 2 socios (1 socio con 17ha y el otro
socio con 2.53ha), contando con un reservorio revestido con geo membrana y un pozo
tubular electrificado para funcionar en periodos de estiaje. Actualmente, la asociacién
cuenta con 8 socios activos; siendo éstos: Eleodoro Inofian (5ha), Martin Olazabal (5ha),
Rocio Carrasco (5.3ha), Luciano Olazabal (4ha), Juan Olazabal (6ha), José Sandoval (7ha),
Gregorio Carrasco (6ha) y Wilmer Judrez (Sha). Resultando el total de 43.3ha.

Desde los inicios de su produccién toda su cosecha fue vendida al intermediario la empresa
exportadora Lomas de Lachay, quien se encargaba de exportar el producto a los paises de
la UE, los cuales pagaban un precio (del producto seleccionado) promedio de $1.20 a $1.50
centavos de ddlar americano/ 1 kilogramo, ahora la produccion se estd vendiendo a un
nuevo intermediario ,la empresa EUROFRESH PERU, siendo precio promedio (del
producto seleccionado) de este afo es de $1.40 a $1.50 centavos de d6lar americano/ kg.

La *“Asociacion Augusta Lopez Arenas” exporta indirectamente su producto, carecen de
gestion en sus procesos (productivos, comerciales) para que puedan hacerlo ellos mismos.

El Pert es un pais mega diverso que tiene infinidad de recursos naturales y esto se remota
desde épocas antiguas; por lo que, lo convierte en un pais privilegiado al contar con una
excelente ubicacion geogréfica.

La regién Lambayeque es parte de esta gran diversidad bioldgica, propicia el desarrollo
econdmico y mantiene un crecimiento constante permitiéndole desarrollar la potencialidad
de sus recursos, destacando en los tltimos el impulso obtenido en el sector agro exportador.

La investigaciéon pretende disefiar estrategias comerciales para mejorar el proceso de
exportacion indirecta por parte de la asociaciéon desde un punto general los factores
influyentes en la gestion administrativa y el tipo de tecnologia para mejorar la
comercializacién de la palta variedad Hass, especificamente se analizard el caso de la
Asociacion de Productores “Augusta Lopez Arenas” haciendo una critica de la
problemética que les afecta.
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Problema general

(De qué manera las estrategias comerciales mejorardn el proceso de Exportacién
Indirecta de la palta Hass de la Asociacion "Augusta Lopez Arenas"?

Problemas especificos

(Cudl es el diagndstico comercial de la asociacion “Augusta Lopez Arenas”?

(Cudles son las estrategias comerciales que mejorardn la exportacion indirecta de
la Asociacion “Augusta Lopez Arenas™?

(Cudles son las herramientas que permitirdn mejorar el proceso de exportacion
indirecta de la palta Hass de la Asociacion “Augusta Lopez Arenas™?

1.2. Objetivos de la investigacion

Objetivo general

Determinar de qué manera las estrategias comerciales mejorard el proceso de
Exportacion Indirecta de la palta Hass de la Asociacion "Augusta Lopez Arenas”.

Objetivos especificos

Identificar cudl es el diagndstico comercial de la Asociacion “Augusta Lopez
Arenas”.

Indicar cudles son las Estrategias Comerciales que mejorardn la exportacion
indirecta de la Asociacion “Augusta Lopez Arenas”.

Establecer cudles son las herramientas que permitirin mejorar el proceso de
exportacion indirecta de la palta Hass de la Asociacion “Augusta Lopez Arenas™.
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1.3. Impacto potencial

Impacto tedrico.

La investigacion demostrard la importancia de mejorar el proceso de exportacién
indirecta de una organizacién de productores de palta HASS, mediante la aplicacion
de estrategias comerciales, y asi lograr el posicionamiento de su producto en el
mercado internacional contribuyendo a la competitividad exportadora de la Region
Lambayeque.

Se conocerd los problemas que enfrenta la Asociacion “Augusta Lopez Arenas”
dedicada a la produccién y comercializacion de palta Hass para contribuir con
alternativas de solucion para las distintas dificultades que afrontan.

Se justificard como el uso del conocimiento exportador para la asociacién es
importante para permitir lograr un desarrollo sostenible en el tiempo, generando
una buena calidad de vida de los productores.

Muchas veces las investigaciones o proyectos son desarrollados para las grandes
empresas, y muy pocas son aplicativas a asociaciones de comunidades rurales.

Es por ello, que el presente estudio mostrard las condiciones que tiene la asociacion
para que ésta pueda empezar sus transacciones comerciales directamente con sus
clientes, y pueda ser evaluada por la misma para aplicar con éxito para la
Asociacion “Augusta Lopez Arenas” y asi, esta pueda servir de modelo para nuevas
implementaciones a otras organizaciones dedicadas al mismo rubro.

Por lo tanto, esta investigacion servird para disefiar estrategias comerciales que
permitan mejorar el proceso de exportacién indirecta y ademds permitan al
productor de la palta HASS desenvolverse mejor en el ambito de negociacién con
compradores e incrementar las ventas a precios competitivos, superando asi las
restricciones que imponen los mercados internacionales.

Si se aplican las estrategias a disefiar se beneficiara la asociacion y sus asociados al

mejorar sus ingresos y calidad de vida. De esta manera, serd ftil, pues podrdn
mejorar su producto y toda la asociacién en conjunto serd exitosa.
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Impacto practico.

Tiene por finalidad permitir identificar mayores posibilidades de crecimiento que
justifiquen una mayor inversion, empleo e ingreso de divisas a través de la palta de
exportacion, las cuales podrdn contribuir a una mejor calidad de vida de todos los
integrantes de la Asociacion “Augusta Lopez Arenas”.

El estudio se realiza para mostrar el verdadero impacto que tiene la exportacion
indirecta de palta HASS por parte de las asociaciones de la Regién Lambayeque.

Se beneficiaran todas las organizaciones campesinas que se dedican a este tipo de
cultivo que en la actualidad se encuentran exportando a través de intermediarios y
aquellas empresas que deseen incursionar en las exportaciones. Ademas,
beneficiard al publico objetivo en un mercado internacional ya que tendrd a su
alcance productos de calidad proveniente de la region lambayecana.

Asimismo, busca demostrar que, a través del uso de tecnologia, su implementacion
adecuada y la mejor definiciéon de condiciones contractuales permitirdn reducir
esfuerzos de los diferentes participantes en torno a la exportacion de la Palta Hass,
convirtiéndola en unos de los principales productos de agro exportacion de la region
Lambayeque y del Peru.
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CAPITULO II. FUNDAMENTACION TEORICO

Antecedentes nacionales:

(Seminario, 2017) En su tesis titulada Planeamiento Estratégico de la Palta en el Perd tuvo
como objetivo general desarrollar un planeamiento estratégico de la palta, que se ha convertido
en un producto bandera de exportacién y que adn tiene capacidad de crecimiento por el
incremento de la demanda mundial y la ventaja competitiva de su ubicacidn, para ello se
recomendé agrupar a los actores de la palta peruana, sumado a implementar la asociatividad de
productores y exportadores y asi permitir incrementar aumentar la produccion para satisfacer
la demanda; desarrollar mercados en India, China y Jap6n, sumado a la penetracién de
mercados como Holanda, EEUU. Chile, Argentina, lo cual permitird incrementar las ventas del
producto, aumentar la produccion, y generar un efecto multiplicador interno, con gente mejor
capacitada y obtener tecnologia para mejorar la calidad de la palta peruana; ampliar la frontera
agricola para aumentar la produccién y el incremento de proyectos de infraestructura; generar
una marca pais permitird dar a conocer nuestro producto a los clientes mds relevantes, y crear
un efecto diferenciador ;incrementar el volumen de exportacién en lotes para obtener
economias de escala permitird obtener mayores ingresos para todos los actores de la cadena de
valor, ya que con grandes volimenes por lotes de exportacioén se puede obtener mayor poder
de negociacién, el Estado peruano debe elaborar un plan de desarrollo de infraestructura de
riego, canalizacion, transporte y telecomunicaciones que contemple toda la cadena productiva
y logistica de la exportacion de palta para obtener mayores ventas por el efecto diferenciador
de la calidad, mejoras en la produccién y certificaciones importantes.

De tal manera, que la Asociacién de Palta Hass para que pueda mejorar su proceso de
exportacion indirecta tiene que aplicar un planteamiento estratégico que ayudard a
incrementar la produccidn, a involucrar a los productores en capacitaciones, promover el
uso de tecnologia para mejorar la calidad de la fruta y de los campos de cultivo, y por
ultimo, un mejor poder de negociacion.

(Terry, 2016) En su tesis Factores en la cadena de valor que limitan el proceso de
comercializacion internacional de la palta Hass en la Asociacion Augusta Lopez Arenas de
Pitipo — Lambayeque en el 2014 ,tuvo como objetivo determinar los factores en la cadena
de valor que limitan el proceso de comercializacion internacional de palta Hass en la
Asociacion Augusta Lopez Arenas siendo parte importante para la planificacion estratégica
como establece Michael Porter; los resultados mostraron que los factores de la cadena de
valor requieren fortalecerlos, debido a no desarrollar una autonomia comercial como
consecuencia de una falta de organizacion en la parte administrativa siendo esta una
debilidad para el logro de su desarrollo como asociacién ; es por ello, que se recomienda
implementar programas de asistencia técnica, capacitacion y elaboracion de un plan de
trabajo integrado para cumplir los objetivos establecidos.
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Es asi que, la asociacién de productores de palta debe implementar la cadena valor ya que
es una herramienta estratégica para examinar las actividades de una empresa y determinar
sus fuentes competitivas y mejorar el proceso de exportacion indirecta que realizan.

(Guzman, 2016) En su tesis Plan estratégico para los productores de palta fuerte (Persea
americana) del valle de Nepefia con fines de exportacion tuvo como objetivo Proponer el
Plan Estratégico para que los productores de Palta Fuerte del Valle de Nepeiia ingresen a
los mercados de exportacion de manera tal que sus actividades productivas y
comercializadoras generen mayor rentabilidad econdémica, en forma sostenida en el
mediano y largo plazo, para concretar el objetivo, a través de una muestra conformada por
productores, aplicaron de un cuestionario validado y la Técnica de la Matriz FODA, se
realizé el andlisis interno-externo del sector , del diagnéstico se resalté que el 94% de
productores son del género masculino pertenecientes a asociaciones dedicados a la
actividad agricola que desconocen de la existencia de un Plan estratégico es por ello que se
delimitaron ejes estratégicos: Recursos Humanos, Innovacion Tecnoldgica, Organizacion
y Asociacién y Cadenas Productivas, en el marco de estos ejes, se plantearon los objetivos
y acciones, los mismos que conllevan a una gestion de recursos humanos ; se promueve en
el seno de una organizacién entre productores y proveedores, la investigacion y la
transferencia tecnoldgica y, finalmente a través de los indicadores y medios de verificacion
se podrd monitorear y evaluar su ejecucion.

La Asociacion de Palta Hass pretende aplicar estrategias comerciales para que sus
actividades productivas y comercializadoras produzcan mayor rentabilidad.

(Landauro, 2007) En su tesis titulada Planeamiento estratégico para la palta de exportacion
del Peri tuvo como objetivo realizar un planteamiento estratégico para la palta de
exportacion del Peru a efectos de promover el desarrollo de la cadena agroexportadora y
obtener un posicionamiento relevante en el mundo; realizaron un andlisis del entorno
externo e interno llegando a determinar que las exportaciones de palta han crecido de
manera significativa en los ultimos cinco afios ubicdndose entre los diez principales
productores del mundo por otro lado se fija el incremento sostenido de la demanda por las
tendencias de consumo saludable y una mayor promocion para ello es importante el rol que
cumple la Asociacién de Productores de Palta Hass a efecto de orientar al desarrollo de sus
asociados e integrar a los no asociados a efectos de mantener y mejorar la reputacion de la
palta del Perd en cuanto a sabor y calidad; planificando los niveles de produccién y
exportacion con el objetivo de mantener precios estables promedio en los mercados de
destino.

De tal forma que la Asociacion de Palta Hass de Augusta Lépez Arenas, incluya dentro de
sus estrategias comerciales un andlisis del entorno externo e interno planificando sus
niveles de produccién orientando el desarrollo de sus asociados y mejorando el proceso de
exportacion indirecta.

(Raul Capcha De la Cruz, 2013) En su tesis titulada Planeamiento estratégico para la palta
de exportacion del Perd, la cual tiene como finalidad desarrollar el planeamiento
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estratégico de la palta a efectos de mejorar el desarrollo obtenido involucrando a todos los
productores sean medianos y/o pequefios agricultores, ya que los principales paises
productores a los cuales enfrentamos han construido una serie ventajas competitivas que
los diferencian del resto y que se debe de conocer para ir formando las nuestras.

Se sugiere la formacién de Comité Peruano de la Palta (CPP) entidad estatal adscrita a la
Presidencia del Consejo de Ministros (PCM) quien deberd asumir el rol de liderazgo para
la obtencion de la visién propuesta, asi como lograr que este auge econdmico también
llegue al resto de peruanos que integran la cadena de abastecimiento de la Palta e
incentivando al resto de agricultores que reconviertan sus cultivos hacia este producto tan
rentable, generando un trabajo en conjunto entre peruanos de diferentes idiosincrasias,
llegando posiblemente a lugares donde la presencia del Estado no ha sido visible.

Es por ello, que dentro de las estrategias para mejorar el proceso de exportacion indirecta
de la Asociacion de Productores de Palta Augusta Lopez Arenas se considera necesario
involucrar a todos los productores y crear un centro de liderazgo que pueda difundir los
objetivos y obtener resultados para poder crecer progresivamente.

(Anacleto, 2014) En su tesis titulada Propuesta de un modelo asociativo a productores de
palta en el distrito de Motupe — departamento de Lambayeque ,tuvo como objetivo
establecer una propuesta de modelo asociativo a los productores de palta del distrito de
Motupe, por ser un instrumento que los pequefios productores pueden utilizar para mejorar
su eficiencia productiva y mejor articulacion con el mercado involucrando el protagonismo
de los productores y también el compromiso de las instituciones de apoyo para garantizar
asistencia técnica 'y administrativa, capacitacion, servicios de informacion,
comercializacién y financiamiento, a pesar de que, la situacién actual de la actividad
agricola de los productores de palta en el distrito de Motupe presente deficiencias y
restricciones del sector que no son superadas, pero que con los recursos existentes, la
intervencion de instituciones y la generacién de capacidades en los productores agricolas
se puede lograr excelentes resultados a fin de brindar una solucién a sus problemas.

La apertura de un modelo asociativo trae consigo una mejor organizacion para mejorar el
proceso de exportacidn indirecta en la Asociacion de Productores de Palta Augusta Lopez
Arenas y que puedan cumplir con los desafios que el mercado presenta.

(Mendoza, 2016) En su tesis titulada El marketing mix y su influencia en el desempefio de
las empresas exportadoras de Palta tuvo como objetivo analizar en qué medida influyen los
determinantes de marketing en el desempefio exportador de Palta Hass de Lima
Metropolitana; esta tesis pretendi6 sintetizar los elementos de las 4 Ps (precio, producto,
plaza, promocion) que incitan una evaluacion del desempeifio en las empresas exportadoras
de Paltas Hass en el Perd, llegando a demostrar sus efectos positivos en el rendimiento
global de las exportaciones, la relacién no siempre es representativa; las medidas de
resultados de exportacion examinados en varios estudios, los efectos mas fuertes se
observan en relacion a exportar proporcion de las ventas, por otro lado, el modelo detallé
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la influencia de la baja promocién que realizan los exportadores que se ve reflejado en su
desempefio promoviéndose la gestion de las exportaciones y las investigaciones futuras.

La Asociacion de Palta Hass Augusta Ldopez Arenas requiere disefiar estrategias
comerciales para evaluar su desempeino con la finalidad de determinar la situacién en la
que se encuentra y poder proponer mejoras en un mediano largo plazo.

Antecedentes internacionales:

(Violeta Pamela Guzmén Marotto, 2012) En su tesis titulada disefio del Plan estratégico
para incrementar las exportaciones de aguacate hacia el mercado de Francia tuvo como
objetivo general disefiar un plan estratégico para incrementar las exportaciones de aguacate
hacia el mercado francés proporcionando estrategias y propuesta para un mayor
acercamiento a clientes actuales y a futuros clientes impulsando a cumplir tanto las
asociaciones como centros de acopio con una administracion responsable fortaleciendo
estrechos vinculos comerciales, siendo necesario la unién de los productores para que
exista un compromiso auténtico de llevar a cabo este plan estratégico fomentando su
capacidad gremial, mejorando su poder de negociacién, incrementar sus ingresos,
beneficios reales y que logren alcanzar una mejor posicion dentro de la cadena productiva
realizando conjuntamente estudios de mercado abastecer la creciente demanda y lograr un
posicionamiento .

Para mejorar el proceso de exportacion indirecta en una asociacion es importante la
administracién, de ella depende el trabajo en conjunto que se desarrolle y que todos los
objetivos se lleguen a cumplir.

(Turré, S.f. ) En su tesis doctoral titulada Estrategia empresarial e innovacién como
concluyentes de la intensidad exportadora: “Un andlisis empirico” tuvo como objetivo el
andlisis del resultado exportador de las pequefias y medianas empresas en un territorio
concreto desde una perspectiva empresarial y tratando de integrar un modelo que recoja
aspectos destacados como factores de competitividad , los resultados demostraron que
existen muchos dmbitos estratégicos donde las empresas pueden mejorar como por ejemplo
un drea a mejorar fue la innovacién, debido al porcentaje de empresas que invierten
recursos en actividades de innovacién tecnoldgica es muy reducido, tanto en lo referido a
las acciones de innovacion de producto y de proceso, como en las actividades relacionadas
al registro de patentes y marcas.

La innovacién y un trabajo en conjunto determinan que la Asociacion de Productores Palta
pueda tener autonomia en sus procesos € invertir en tecnologia para obtener una mejor
oferta en el mercado y mejorar su proceso de exportacion indirecta.

(Fernanda, 2016) En su tesis titulada Exportacion de aguacate en estado natural desde la
provincia de Santa Elena al mercado de Hungria tuvo como objetivo analizar la factibilidad
de exportacion de aguacate en estado natural desde la provincia de Santa Elena al mercado
de Hungria amparado en el Acuerdo Comercial entre Ecuador y la Unién Europea;
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detectando los problemas que obstaculizan el desarrollo del cultivo en el comercio
internacional, asi mismo analizar las ventajas que se obtiene mediante el acuerdo firmado
entre Ecuador y la unién Europea ,el aguacate ha dejado de ser un producto de cultivo
tradicional para convertirse en un producto exportable ,es importante brindar asesoramiento
a pequefios productores orientdndolos a la produccién para la exportacion y asi generar mas
ingresos de dinero al pafs.

Los pequefios productores que conforman la Asociacion de Productores de Palta tienen que
ser capacitados constantemente en cuanto a produccién y poder de negociacién e
implementar diversas estrategias comerciales que logren los objetivos trazados.

(Orduiia, 2015) La Asociacién de Productores y Empacadores Exportadores de Aguacate
de México manifiestan que la organizacion es lo primordial para realizar un buen trabajo
en equipo, como consecuencia de ello en la actualidad cuentan con 46 empacadoras en todo
el pais, 19 mil productores ,en 1980 iniciaron con 1499 hectareas ahora poseen mas de 110
mil ,cuentan 18 Juntas Locales de Sanidad Vegetal que vigilan Programa de Exportacién a
EUA .La asociacion esta formada en su mayoria por hectareas de pequefos productores
exactamente un 75 % ;sus principales mercados son Estados Unidos (85 %) ,Japon(5%)
,Canadd (4%),Centroamérica(2%) ,Europa(3%), Asia (1%) su apertura comercial en
Estados unidos aumenté progresivamente hasta que en el afio 2007 su cobertura en todos
los estados fue total ,su capacidad de exportacion es de 853 mil toneladas.

Todos sus huertos son certificados por buenas practicas agricolas, donde realizan un control
de calidad en materia seca (es un andlisis que se realiza en un laboratorio y en base a ella
se calcula los niveles de aceite y se determina si es un fruto viajero) sumandose un control
de plaguicidas aplicando un cuadro bésico avalado por SENASICA (Servicio Nacional de
Sanidad y Calidad Agroalimentaria). Por otro lado, desarrollan una promocién enfocada
en impulsar el consumo de alimentos que compensen una dieta saludable unido con el
ejercicio y la integracion familiar.

Para la Asociaciéon de Productores de Palta Augusta Lopez Arenas, el avance de la
asociacion de productores y empacadores exportadores de aguacate de México determind
implementar distintas estrategias comerciales, trabajo en equipo y aprendizaje continuo
para cumplir con todas las exigencias que demandan los mercados como el americano
donde hoy en dia tiene apertura comercial en todos los estados que lo conforman.

(Fondo De Fomento Agropecuario Del Estado De Michoacan, S.f) En su articulo Bases y
estrategias para mejorar su competitividad afirmaron que tradicionalmente el pensamiento
agrondémico trata de resolver los problemas de rentabilidad de una actividad primaria
mediante la productividad; sin embargo, el ejemplo de la produccién de aguacate
demuestra otras bases diferentes para sustentar la competitividad regional. La
productividad primaria es importante, pero la diferenciacion y el desarrollo de
infraestructura y servicios que agreguen valor a toda la cadena de valor son la gran
diferencia para lograr competitividad regional. Esta ha sido la principal barrera de entrada
para que otras regiones del pais puedan tener rentabilidad en la produccién de aguacate.
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Para mejorar la rentabilidad de la produccién de aguacate en la region oriente de Michoacan
hay que avanzar, ademds de la productividad, en crear infraestructura y servicios para
agregar valor a la produccién regional.

Para la Asociacion de Productores de Palta Augusta Lopez Arenas dentro de sus estrategias
comerciales deben incluir que ser competentes no tiene que abarcar solo el nivel de
productividad sino cuan atractivos y competentes son para los intermediarios en el mercado
con respecto a innovacidn, certificaciones, promocién de su producto, poder de
negociacion.

(Martinez, 2008) En su Estudio de mercado de exportacion del aguacate Hass,tuvo como
objetivo establecer la viabilidad de exportaciéon del aguacate Hass, producido en el
municipio de Pueblo Nuevo Vifias, Santa Rosa , se determiné el pais a exportar, la
factibilidad del proyecto, la demanda que existe en dicho pais, ademds de sus principales
competidores, se determiné que para una mejor mercadotecnia del producto las
promociones estardn a cargo de los clientes mayoristas, ademds deben tener la toda la
documentacion pertinente como certificado de origen, declaracion aduanera de exportacion
los certificados sanitarios y fitosanitarios, lista de empaque y otros documentos requeridos
por el pais destino; asimismo recomiendan que se debe estar constantemente en una mejora
continua para aumentar la productividad sin descuidar la calidad ,realizando un trabajo en
conjunto donde estdn involucrados todos los grupos interés.

La Asociacion de Palta Augusta Lopez Arenas debe estar en una activa mejora continua
para desarrollar su proceso de exportacion indirecta, ser constantes en presentar mejoras
en su oferta exportable y realizar un trabajo en equipo

(Zegarrra, 2016) En su tesis titulada Modelo de comercializacion de aceite de palta en el
mercado peruano tuvo como objetivo evaluar la factibilidad estratégica, técnica y econémica
de comercializar aceite de palta en el mercado peruano; la presentacion de estrategias para la
introduccién y posicionamiento del aceite de palta en el mercado peruano, limitdndose a
aspectos de comercializacion, por lo cual se asume que la empresa es una intermediaria entre
el productor y los canales de venta. La metodologia empleada para la presente tesis contempla
un andlisis de los diferentes actores que intervienen en el mercado, ademas de ello se basa en
el modelo Canvas el cual consiste en poner sobre un lienzo o cuadro nueve elementos
esenciales de las empresas y disponer de estos elementos hasta encontrar un modelo sustentable
en valor para crear un negocio exitoso y se complementa con elementos de desarrollo de un
plan de marketing con el objetivo de contar con una estrategia para la comercializacion del
aceite de palta , del anélisis se desprenden debilidades y amenazas, el enfoque de la misma se
basa en la diferenciacion. El objetivo de este estudio es lograr el posicionamiento del aceite de
Palta en el mercado peruano y un reconocimiento de la marca.

Para crear una oferta exportable atractiva es necesario el desarrollo de un plan que atraiga a las

empresas y entidades nacionales del rubro a apoyar la alternativa de negocio que propones y
donde estas invirtiendo tiempo dinero pero que necesita de apoyo profesional y actualizado

23



sobre cdmo llevar una mejor organizacion, produccién, poder de negociacion y penetraciéon en

el mercado.

2.2. Bases teoricas

2.2.1. Definicion de estrategias: las estrategias y las tacticas son medios que
conllevan al logro de los objetivos.

La estrategia debe orientarse hacia la tactica, pues, la obtencién de resultados
ticticos debe ser la meta final y dnica de las estrategias.

El objetivo de una estrategia se basa en hacer funcionar la operacion hacia los
objetivos propuestos.

2.2.2. Tipos de estrategias: existen tanto estrategias como objetivos y planes para
operar en los mercados internacionales, para lo cual se debe elaborar la estrategia
conforme al mercado en especifico. Se han disefiado determinados tipos de
estrategias(Sierralta, 2005):

>

Estrategia competitiva: consiste en que una de las partes debe obtener
el mayor beneficio, considera una mutua satisfaccion.

Esta estrategia se aplica en una negociacion singular y no se piensa
crecer o construir un mercado, sino solo obtener un lucro y en el alcance
de un objetivo especifico e individual.

Estrategia cooperativa: cuando existe un vinculo entre las estrategias y
tacticas, se establece una relacion directa. La esencia de una estrategia
sOlida es el lograr los objetivos. Una buena estrategia de negociacion
permite llegar a resultados positivos sin la necesidad de establecer
tacticas extraordinarias para ganar posiciones en la negociacién. En
esencia se busca realizar movimientos ticticos para realizar objetivos
mayores que posibiliten el éxito de una estrategia general de
negociacion.

Estrategia de solucién de problemas: se busca vincular mecanismos de

negociacion para identificar y explotar oportunidades, resolver los
problemas y ganarlos. Por ejemplo, se da cuando el negociador define
el problema, identifica las soluciones y factores que observa como
importantes para determinar las caracteristicas de la operacion
comercial. (Prado, 2016).

2.2.3. Definicion de comercial: en el ambito de las pymes, se suele referir al

marketing de guerrilla, es decir establecer estrategias publicitarias centradas
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2.24.

2.2.5.

2.2.6.

en técnicas de marketing novedosas con un coste reducido, pero asegurando
el maximo resultado. (Pontificia Universidad Cat6lica del Ecuador, 2014)

Elaboracién del argumento comercial: se considera dos aspectos o
elementos; el primero, es cuando se considera de forma previa el perfil del
cliente que adquirird los productos o servicios de la empresa; mientras que,
en el segundo aspecto, no se conoce el perfil del cliente por parte del equipo
comercial que lo atendera. (Pontificia Universidad Catélica del Ecuador,
2014)

En el aspecto en que no se conozca el perfil del cliente con carécter previo,
el comercial deberd realizar una tarea previa de andlisis, que consta en lo
siguiente:

v" Conocer sus caracteristicas:

= Historial de las relaciones comerciales con la empresa, en el
caso en que existan.

* Informes comerciales

= Referencias directas de las empresas que poseen el historial
del cliente.

* Preparacion de argumentos especiales para cada cliente o
para los grupos especificos de clientes. (Prado, 2016)

Definicion de estrategias comerciales: estd definida como los principios
que una empresa establece para alcanzar sus metas comerciales; para
posicionar sus productos en el mercado, aplicando el marketing. (Pontificia
Universidad Catdlica del Ecuador, 2014).

Las estrategias comerciales se relacionan con el comercio exterior, ya que a
través del mismo se da la transaccion de bienes, pero para que un pais logre
abarcar el mercado, es necesario aplicar una constante renovacién de
estrategias, debido a la alta competitividad existente. (Prado, 2016)

Tipos de estrategia comercial: cada pais cuenta con empresas que tienen
la finalidad de generar un bien o servicio que satisfaga las necesidades de
los consumidores y que a su vez les genere una utilidad, pero para que el
bien o servicio pueda brindarse y ser aceptado, se requiere del disefio de
estrategias comerciales. (Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador,
2014)

Generalmente, las estrategias se subdividen en las siguientes:
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> Estrategias para el producto: el producto es el bien o servicio que la
empresa ofrezca en el mercado, debe tener caracteristicas especiales que
aumentaran la competitividad del mismo. Entre las caracteristicas se
considera agregar un valor adicional al aspecto fisico del producto,
desarrollar mds funciones en el producto, establecer una marca propia
al producto, asi como generar una linea complementaria para el mismo.

> Estrategias para el precio: es un factor importante para asignar valor a
un producto. Si una empresa estd iniciando, establece como estrategia
lanzar un precio bajo para que pueda tener acogida ante los
consumidores; adicionalmente existe una idea contraria a los anterior
que consiste en lanzar un nuevo producto con un precio alto para
aprovechar las compras que se hacen por el concepto de “novedad”.
Ademas, la asignacion de precios se da de acuerdo a la temporada de
cada producto, en la cual las empresas establecen ofertas o descuentos.

> Estrategias para la distribucion: se establece por los lugares donde se
ofrecerdn los productos al consumidor, mediante los canales de venta
que por lo general son tiendas, espacios propios, internet, ferias,
vendedores independientes, cadena de autoservicio. Para obtener el
lugar las empresas evalian la concentracion mayoritaria de
consumidores, costo, facilidad o dificultad para llegar al producto, y
lugar donde obtendrd un mayor valor en imagen.

> Estrategias para la comunicacion: estd relacionado directamente con la
publicidad lo cual genera el alcance para que los consumidores
conozcan y se interesen por el producto, ya que solo muestra las
ventajas. En conclusion, la publicidad sirve para dar a conocer las
ventajas del producto con la finalidad de aumentar las ventas y
posicionarlo en la mente de los consumidores. (Palacios, Eguren, &
Roux, 2010).

2.2.7. Clasificacion de estrategias comerciales: son multiples las estrategias
comerciales que se pueden utilizar y se pueden clasificar en cuatro grupos:

» Estrategias de acceso y relaciéon con los clientes: son las mas
importantes y se relacionan con el cuidado de las relaciones sociales. Un
ejemplo son las redes sociales fundamentales ayudando a crear
relaciones personales y profesionales.
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2.2.8.

» Estrategias de venta: donde las empresas se enfocan en ofrecer sus
bienes o servicios al mercado, generando un valor agregado para tener
mayor aceptacioén de sus productos.

» Estrategias de proyectos: consiste en que las empresas puedan elaborar
proyectos innovadores que les permita adquirir el conocimiento técnico
y organizativo para presentarlo y servir a futuros clientes.

» Estrategias de enganche: estds estrategias se enfocan en hacerle
continuidad al cliente; es decir, se plantea encontrar y aflorar problemas
que el cliente no ha detectado, con el fin de plantearle soluciones, se
debe acceder a la informacién del cliente, buscando rdpidamente su
necesidad para poder hacer frente a las posibles oportunidades que
puedan surgir. (Palacios, Eguren, & Roux, 2010).

» Laestrategia de diversificacion: la empresa desarrolla nuevos productos
y se enfoca en nuevos mercados. La diversificacion se puede establecer
de dos maneras: diversificaciéon concéntrica (cuando se tiene como
referencia un producto, y ello sirve para basarse en su linea de negocio),
diversificacion pura (cuando todo es nuevo y poco conocido, pero hay
un mayor riesgo). (Crece Negocios, 2008)

Planificacion de estrategias comerciales

2.2.8.1. Definicion de planificacion de estrategias comerciales

La planificacion estratégica comercial es una herramienta de gestion que
permite apoyar la toma de decisiones de las organizaciones en torno al
camino que deben recorrer en el futuro adecuarse a los cambios y a las
demandas que les impone el entorno. (Universidad Austral de Chile, 2013)

» Proceso que se utiliza para determinar y obtener las metas
organizacionales.

= Se desarrolla sobre la base de un analisis del ambiente y es a largo
plazo

= Se aplica mecanismos o instrumentos necesarios para poder evaluar
el cumplimiento de lo acordado. (Restrepo, 2009)
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2.2.8.2. Etapas de la planificacion estratégica comercial

El planeamiento estratégico tiene las siguientes etapas:

2

~ Analizar el | Identificar
Ambiente Oportunidades y
Amenazas

|dentificar |a
Mision —

Objetivas y
Estrategias 4 5
Actuales Analizar recursos  [*| Identificar Revalorar |5
dela Fortalezas y Misiones y
Crganizacidn Debilidades Obietivos
Formular
Estrategias

; (o)

Evaluar Resultados ||  IMplementar
Estrategias

Figura N°1: Etapas del planeamiento estratégico.
Fuente: (La Catarina, s/f) Elaboracion: Grupo de investigadores, 2015

El planeamiento estratégico se lleva a cabo de la siguiente manera (La Catarina,

s/f):

Paso 1: se debe conocer con fidelidad el tipo de negocio para tener bien definida la
mision para no caer en errores mds adelante.

Paso 2: conocer lo que ocurre en el ambiente externo es importante ya que asi la
asociacion en este caso estard preparada para enfrentarse a las dificultades que se
presenten eludiendo con esto que las operaciones de la empresa se vean afectadas
por ellas.

Paso 3: analizando el ambiente se evaliian las oportunidades las cuales la empresa
puede explotar

Paso 4: el administrador de la empresa debe evaluar cada uno de los recursos con

los que cuenta para conocer si la asociacidn en este caso tiene las herramientas
necesarias para competir con las demds empresas.

28



Paso 5: como resultado de la evaluacion de los recursos se obtiene la competencia
distintiva que son las habilidades y recurso que determinan las armas con las cuales
cuenta la empresa para la competitividad de la organizacion.

Paso 6: denominado como proceso de administracidn estratégica, ya que evalda la
posicién en la que la empresa puede laborar a base de sus fortalezas y debilidades,
asi como las oportunidades y amenazas, en este paso los directivos evalian su
mision y objetivos esto es por si es necesario modificarlos o continuar con los
mismos.

Paso 7: se desarrollan y evalian las posibles estrategias para que la empresa u
organizacion aproveche los recursos existentes de la mejor manera y saber como
aprovechar las oportunidades que se encuentran en el ambiente para poder crear
ventaja competitiva de la empresa dentro de su mercado.

Paso 8. se crea una cultura y estructura organizacional para la estrategia a aplicar,
se pueden realizar cambios dentro de las actividades comerciales, hacer
presupuestos y elaborar sistemas de informacién.

Paso 9: finalmente, son evaluados los resultados obtenido en la empresa para
conocer la efectividad de las estrategias, reconocer el desempefno que dan como
resultado y reconocer las fallas o debilidades de estas para poder realizar las
correcciones necesarias.

(David, 2003).
° La evaluacion externa:

Una evaluacion externa ayuda a la empresa a reconocer las oportunidades que
podrian beneficiarla y amenazas que deberia esquivar, a través de ella se puede
identificar las variables clave que servirdn para que las empresas puedan
responder de manera rdpida a los factores del entorno, formulando estrategias
que les permitan aprovechar oportunidades externas y reducir al minimo las
consecuencias de las amenazas potenciales.

Para ello, se utiliza la auditoria externa, la cual se concentra en la identificacion

y apreciacion de las tendencias que escapan al control de la empresa, teniendo
en cuenta la evaluacion de las cinco fuerzas externas claves (fuerzas
econdmicas; sociales, culturales, demogrificas y ambientales; politicas,
gubernamentales y legales; tecnoldgicas; y competitivas), las cuales afectan de
manera significativa a los productos ofrecidos y a la naturaleza del
posicionamiento y segmentacion. (David, 2003).

La auditoria externa involucra a tantos empleados como gerentes, ya que ello
elevara su motivacion e incrementara su compromiso con la organizacion.
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Es indispensable reunir informacién sobre las fuerzas externas claves para
luego ser analizadas, dicho factores deben ser introducidos en una lista,
pidiendo a los gerentes asignar una calificacién a cada uno de ellos segtin su
importancia.

Los factores externos claves son importantes para lograr los objetivos a largo
plazo, aplicables a todas las empresas competidoras, medibles y jerdrquicos.
(Davila, 2001).

2.2.8.2..1. Matriz de Evaluacion de Factor Externo (EFE):

Permite resumir y evaluar informaciéon econdmica, social, cultural,
demografica, ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y
competitiva (Dévila, 2001)

2.2.8.2..2. Matriz de Perfil Competitivo (MPC):

La matriz del perfil competitivo reconoce a los principales competidos de la
empresa, asi como sus fuerzas y debilidades particulares respecto a la
posicidn estratégica de la empresa a estudiar. Se diferencia de 1a Matriz EFE
ya que sus factores incluyen aspectos internos y externos (Davila, 2001)

° La evaluacion interna

Una auditoria interna de la administracion estratégica consiste en constituir una
matriz EFI la cual concreta y evalda las fuerzas y debilidades dentro de las dreas
funcionales de una organizaciéon ademds de que a través de ella se puede
identificar y evaluar las relaciones entre dichas dreas. (Davila, 2001).

° Objetivos a largo plazo:

Los objetivos a largo plazo muestran los resultados que se aguardan, para ello
se deberan utilizar estrategias que servirdn de acciones las cuales deben ser
coherentes conjuntamente.

Por lo general, los objetivos se establecen en términos como crecimiento de los
activos, rentabilidad y por su participacion en el mercado. (Davila, 2001)

° Estrategias:

Establecen cursos de accién para obtener resultados determinados. Pueden
encontrar barreras en su concretizacion, vision, compromiso, implantacion o en
el tema operativo. Podrin ser exitosas si se conoce por toda la organizacion la
mision, vision, si se hizo previamente un buen diagndstico, y si existen los
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canales de comunicacién para que todos los colaboradores se mantengan al
tanto. (David, 2003)
Estas pueden subdividirse del siguiente modo:

2.2.8.2..1. Estrategias de integracion

a.l. Integracion vertical: esta estrategia conlleva a la formacién de empresas
que dirigen, administran y controlan bajo una misma direccién todos los
procesos de la empresa o el producto en los canales de distribucion.

a.2. Integracién vertical hacia adelante: consiste en adquirir aumentar el
control que se tiene sobre los distribuidores o vendedores proponiendo el

establecimiento de sitios web para vender directamente a los consumidores.
(David, 2003).

Es eficaz cuando:

e Lacalidad de ofrecer ventajas competitivas de los distribuidores es muy
limitada.

e Una empresa compite en una industria en crecimiento, cuando cuenta
recursos humanos y econdmicos necesarios para dirigir su propia
empresa de distribucion.

e Las ventajas de produccion son altas, ya que una empresa aumenta su
capacidad de proyeccion de la demanda a través de esta estrategia.

e Los distribuidores tienen altos margenes de rendimiento, lo que sugiere
que la propia empresa podria distribuir sus productores de manera
rentable y ofrecer precios mas competitivos. (David, 2003)

a.3. Integracion vertical hacia atrds: busca obtener la propiedad o el
incremento en el control de los proveedores de una empresa.

Es eficaz cuando:

Los proveedores actuales no satisfacen los requerimientos de la empresa,
son pocos confiables o existen pocos proveedores, pero muchos
competidores.

La empresa compite en un sector en crecimiento, o cuenta con los recursos
econdmicos y humanos para dirigir su propia empresa proveedora de
materias primas, o necesita adquirir un recurso importante con rapidez.
Los proveedores obtienen altos margenes de rendimiento. (David, 2003)

a.4. Integracion horizontal: busca obtener la propiedad y el incremento del
control sobre los competidores. Es una de las estrategias mds utilizadas en

31



la actualidad ya que permite el incremento de las economias de escala y la
transferencia de capacidades y recursos. Su uso es eficaz cuando:

e Una empresa posee caracteristicas de monopolio en una regién
especifica sin que el gobierno refute su postura de reducir la
competencia, o compite en una industria en crecimiento.

e Laeconomia de escala supone mayores ventajas competitivas.

e Una empresa cuenta con los recursos econdmicos y humanos
suficientes para dirigir exitosamente una empresa mas grande.

e Los competidores dudan por su falta de habilidad en la gerencia.
(Davila, 2001)

2.2.8.2..2. Estrategias intensivas
Estas pueden subdividirse del siguiente modo:

Penetracion en el mercado: estrategia que pretende incrementar la
participacion de los bienes o servicios actuales en los mercados en los que se
encuentran a través de mayores esfuerzos de marketing originando un
aumento en la fuerza de venta y un aumento en los gastos de publicidad y
promocion.

Es eficaz cuando:

e Los mercados no estdn repletos con ciertos productos o servicios.

e La participaciéon de los competidores en cierto mercado ha
disminuido, pero las ventas totales del sector se han incrementado.
(Davila, 2001)

a.l. Desarrollo de mercados: supone la introduccién de nuevos bienes o
servicios actuales en nuevas regiones.

Es eficaz cuando:

= Existan nuevos canales de distribucion confiables, disponibles, de
calidad y baratos.

= Existan mercados poco explorados o saturados.

* Una empresa cuenta con el recurso econdmico y humano suficiente
para dirigir operaciones de expansion, o esta tiene excedentes de
produccion.

* Laindustria de la empresa adquiere rdpidamente un alcance global.

a.2. Desarrollo de productos: pretende incrementar las ventas a través de la
modificacién y/o mejora de los productos o servicios actuales, por lo que
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supone grandes gastos en investigacion y desarrollo. Su uso es eficaz
cuando:

e La empresa presenta bienes con mucho éxito que estdn en la etapa
de madurez segtn el ciclo de vida del producto. Su modificacién
supondria conservar a los clientes satisfechos. (David, 2003)

2.2.8.2..3. Estrategias de diversificacion: estas permiten que el negocio se
expanda hacia bienes o mercados, ya sea que estén 0 no
relacionados, en el caso de los agro negocios, es posible hacer uso
de subproductos. Esta estrategia facilita la mejor utilizacién de
recursos, la reduccion del riesgo y el aumento de la rentabilidad.
(Déavila, 2001).

Estas pueden subdividirse del siguiente modo:

a.l. Diversificacidon concéntrica: consiste en agregar bienes o servicios
nuevos, pero relacionados. Su uso es eficaz cuando:

e La presentacion de bienes nuevos supone una mejora importante en
las ventas de los bienes actuales, o esta posee una direccion sélida.

e Los bienes nuevos tienden niveles de venta de temporada que sirvan
para contrarrestar los declives de una empresa.

e Se encuentren en la etapa de declinacion del ciclo de vida de un
producto.

a.2. Diversificacion horizontal: se basa en agregar bienes o servicios
nuevos, pero no relacionados, para los clientes actuales. Es eficaz
cuando:

* Los ingresos provenientes de los bienes o servicios actuales
aumentarian significativamente por medio de la adicién de bienes
no relacionados.

= Una empresa compite en sectores muy competitivos o sin
crecimiento, segun los rendimientos y mérgenes de utilidades bajos.

* Los canales de distribucion actuales se pueden usar para vender los
nuevos bienes a los clientes actuales.

a.3. Diversificacion de conglomerados: agrega bienes o servicios
nuevos, pero no relacionados. Es eficaz cuando:

» La empresa posee los recursos econdmicos y talentos de direccién
necesarios para competir exitosamente en un nuevo sector.
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= Una empresa tiene la oportunidad de adquirir una empresa no
relacionada pero que significa una inversion atractiva.

= Existe una colaboracién financiera entre la empresa compradora y
la empresa adquirida. No se basa en la semejanza de mercados,
productos o tecnologia como lo hace la diversificacidon concéntrica,
si no en consideraciones sobre las utilidades.

= Laaccion que enfrenta al monopolio amenaza a una empresa que se
ha mantenido por un largo tiempo en un solo sector. (David, 2003)

2.2.8.2..4. Estrategias genéricas de Michael Porter

Las estrategias permiten que la empresa pueda obtener ventajas
competitivas desde tres fundamentos:

e.1. Liderazgo en costos: consiste en obtener una reduccion en la estructura
de costos que permita vender productos a precios bajos. Es muy aplicable
a empresas industriales.

Persigue una adecuada gestion de la cadena de valor, tercerizando y
subcontratando procesos donde podria darse un ahorro en costos, lo cual
implica mucho cuidado en guardar la calidad recibida y no afectar la
atencion al cliente usual que la empresa puede ofrecer.

e.2. Diferenciacién: busca crear y ofrecer un producto o servicio que el
mercado pueda percibir como unico. Permite competir a las empresas en
el mercado y genera lealtad en los consumidores dada la poca sensibilidad
que tienen algunos ante el factor precio, proyectando una imagen adecuada
de la empresa.

e.3. Enfoque: se fundamenta entrarse en un grupo o mercado en particular
(nicho), basdndose en sus gustos, dmbito geogrifico y los productos o
servicios que estos demandan, en que puede atender con més eficacia a un
nicho de mercado, que las empresas que atienden al mercado en general
mediante diferenciacion o por liderazgo en costos. (D4vila, 2001)

° Direccion estratégica en pequeiias empresas

La planeacion estrategia es necesaria tantos en las grandes como pequefias
empresas, mejora el crecimiento y la prosperidad de las pequefias empresas.
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Analisis y seleccion de la estrategia

El andlisis y seleccion de la estrategia se divide a su vez en tres etapas, que
se detallan a continuacion:

a.l. Etapa de aportaciéon de informacién: en esta fase se recopila la
informacion a través de las matrices EFE, EFI y MPC, detalladas lineas
mds arriba. Es necesario que se cuantifique la subjetividad durante esta
etapa.

a.2. Etapa de ajuste: consiste en la aplicacién de dos herramientas: la
matriz FODA y/o la matriz PEEA, las cuales se basan en la informacion
obtenida en la etapa anterior para correlacionar las oportunidades y
amenazas con las fortalezas y debilidades. Tienen como objetivo crear
alternativas de estrategias posibles.

Matriz FODA: es aquella herramienta de ajuste que ayuda a los
dirigentes de la organizacion a crear cuatro tipos de estrategias:

1. Estrategias de Fortalezas y Oportunidades (FO): aquellas que usan
las fortalezas de la organizacién para aprovechar las oportunidades
externas.

2. Estrategias de Debilidades y Oportunidades (DO): pretenden superar
las debilidades internas al aprovechar las oportunidades externas.

3. Estrategias de Fortalezas y Amenazas (FA): utilizan a las fortalezas
para disminuir o evitar el impacto de las amenazas.

4. Estrategias de Debilidades y Amenazas (DA): ticticas defensivas
que tienen como objetivo reducir debilidades y evitar amenazas.

Matriz PEEA: herramienta de ajuste, conformada por cuatro
cuadrantes que indican cual estrategia es mds adecuada para una
empresa seguin dimensiones: dimensiones internas (ventaja
competitiva y fortaleza financiera) y dimensiones externas
(estabilidad ambiental y fortaleza industrial).

a.3. Etapa de decision: los gerentes y empleados que participan calificaran
las estrategias en una escala del uno (1) al cuatro (4) de tal manera que se
obtenga una lista ordenada de las mejores estrategias, ademds de esta
técnica existe otra herramienta para definir el grado de atraccién de las
alternativas posibles, la matriz de planeacion estratégica cuantitativa.

La Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa (MPEC), es aquella que

utiliza el aporte de los andlisis de la primera etapa y los resultados del
ajuste para elegir objetivamente las mejores alternativas estratégicas.
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2.2.9.

Implantacidén de la estrategia: es la etapa de accidn de la planeacion
estratégica, lo que significa establecer objetivos anuales, disefiar
politicas, motivar a los empleados y distribuir los recursos de tal
modo que se lleven a cabo las estrategias formuladas. Supone,
ademads, el desarrollo de una cultura organizacional que apoye la
ejecucion de las estrategias, la formacién de una estructura
organizacional eficaz, la orientacién del marketing, la elaboracién
de presupuestos, el desarrollo y uso de sistemas de informacion y de
compensacion por el desempeio.

Es considerada la etapa mds dificil, ya requiere de mucho
compromiso, disciplina y sacrificio. Las habilidades interpersonales
son bdsicas para lograr el éxito. (David, 2003)

Evaluacion de la estrategia: esta es la dltima etapa de la planeacién
estratégica y el principal medio para obtener informacién sobre el
funcionamiento de las estrategias. Todas las estrategias pueden ser
modificadas en el tiempo debido a que los factores tanto internos
como externos cambian constantemente.

Se subdivide en tres acciones bésicas: revision de los factores
internos y externos de las estrategias actuales, medicién de
rendimiento, y toma de medidas correctivas. (David, 2003)

Exportacion indirecta:

2.2.9.1. Definicion de exportacion indirecta: Es “un tipo de exportacion,
la empresa vende localmente sus productos a otra empresa, la que se
encargard, por su cuenta y riesgo, de exportar el producto, ya sea como
componente de otro mds elaborado o sin hacerle modificacion alguna ni
incluirlo en otro producto.” (PromPyme, 2009).

Este tipo de exportacion es empleado por empresas de menor escala, que no
cuenten con los recursos, infraestructura, ni conocimientos suficientes que
les permitan negociar directamente con el cliente extranjero. Y por ende, es
la empresa acopiadora o exportadora la que asume todos los riesgos y
beneficios en el mercado internacional.
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EXPORTACION INDIRECTA
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Figura2: Proceso de exportacion indirecta
Fuente: PROMPERU

“La exportacion indirecta se da al delegar la actividad exportadora a un
intermediario, que pueda estar localizado en el pais exportador o en el
extranjero” (Sistema Nacional de Orientacion al Exportador, 2015).

2.2.9.2. Ventajas y desventajas de la exportacion indirecta:
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2.2.9.3.

Ventajas de la exportacion indirecta:

Permite ahorrar tiempo en los trdmites documentarios, asi como el
establecimiento de oficinas y puntos de venta.

Los costos de inversion inicial son menores.

Pueden generarse menores riesgos para la empresa exportadora.

La empresa no requiere aumentar su estructura organizacional.

No se requiere la especializacion de la empresa en ambitos legales y
fiscales.

Desventajas de la exportacion indirecta:

Menor control en la actividad exportadora.

Dependencia hacia terceros.

El porcentaje de utilidad es menor para la empresa exportadora.
No existe relacion con los clientes o importadores.

No se brinda servicio post-venta directo, s6lo mediante terceros.
(Sistema Nacional de Orientacién al Exportador, 2015).

Exportacion de Palta Hass: esta variedad presenta frutos que oscilan
entre los 200 a 300 gr. La palta Hass presenta como ventajas una alta
calidad, tolerancia para su transporte y manipuleo, y una larga vida post
cosecha. En el Peru es uno de los alimentos con mayor produccion, y se
produce en Apurimac, Ancash, Arequipa, Ayacucho, Cajamarca, Cusco,
Huancavelica, Junin, La Libertad, Lima, Lambayeque, Moquegua; y se
cosecha en los meses de enero y agosto. (Sierra y Selva Exportadora.,
2016).
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En los ultimos afios, la Palta Hass se ha convertido en uno de los
principales frutos de exportacion a diferentes paises. Los productores
peruanos, junto con las entidades competentes, tienen el reto de producir
palta Hass de buena calidad, libre de plagas y enfermedades. (Prohass,

2018).
Tabla N°01: Principales Mercados, 2015.
Mercado Valor Exportado Cantidad Participacion de
(miles de US$) Exportada TN mercado
Paises Bajos 163.331 79.701 41.20%
Espaina 78.077 41.744 19.70%
Estados Unidos 74.483 32.296 18.80%
Reino Unido 44.384 21.303 11.20%
Chile 12.480 7.992 3.10%
Resto del Mundo 23.828 11.062 6.00%
Mundo 396.583 194.098 100%

Fuente: (Sierra y Selva Exportadora., 2016).
Elaboracion: Grupo de investigadores, 2015.

En el cuadro anterior, se muestran los principales paises importadores de la Palta
Hass peruana. Segun se observa en el cuadro, el pais de mayor demanda en el afio
2016 fue Paises Bajos, seguido de Espafia y en tercer lugar se encuentra Estados
Unidos, entre otros. Se puede concluir que la Palta Hass es un producto
ampliamente cotizado en el mercado internacional, debido a sus altos componentes
y por ser un alimento agradable, por lo cual, el pais deberd aprovechar la
oportunidad que proporciona el mercado internacional.

2.2.9.4. Principales empresas exportadoras de palta: entre las principales
empresas exportadoras de palta destacan Sociedad Agricola Drokasa
S.A., Camposol S.A., Agricola Cerro Prieto S.A., Consorcio de
Productores de Fruta S.A. y Avocado Trading S.A. (ADEX, 2017).

2.2.10. Contrato de compra-venta

El contrato de compraventa “es el que tiene mayor importancia entre los de su clase
porque se trata del contrato tipo traslativo de dominio y, ademads, porque constituye
la principal forma moderna de adquisicion de riqueza” es decir, tanto en su funcién
juridica como econdémica, debe merecer un estado especial.

El contrato de compraventa es el factor central de toda transaccion comercial,
Constituyéndose en el punto de partida del comercio internacional e instrumento
juridico de la actividad econémica mundial. (Venegas, 2005).

“Un contrato principal, consensual, bilateral, oneroso y conmutativo, por el cual el
vendedor se obliga a transferir la propiedad de una cosa y el comprador a pagar el
precio en dinero” (Ausejo, 2007).
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a)

b)

c)

Elementos del contrato

a.l. El consentimiento: se establece con la manifestacién de voluntades hacia un
mismo fin.

a.l.1. La oferta: es la propuesta generada de una o mds personas hacia otra
u otras personas con la finalidad de celebrar un negocio juridico o contrato
sobre bases determinadas.

a.1.2. La aceptacion: es la aprobacion de la declaracion del consentimiento
para que se efectue el contrato.

a.2. El bien objeto de la venta: es aquello que proporciona el bienestar a la
persona, desde el punto de vista econdmico.

a.3. El precio: es la contraprestacion a la que estd obligado el comprador a dar una
determinada suma de dinero a cambio de un bien.

Caracteristicas del contrato de compraventa

b.1. Contrato principal: es auténomo y no requiere de negocios u actos juridicos
para su subsistencia.

b.2 Contrato consensual: estd determinado por el consentimiento de ambas partes
sobre la naturaleza del contrato, el objeto y el precio.

b.3 Contrato bilateral: es un contrato reciproco; en el cual la falta de onerosidad
no generaria efecto y se degenere el contrato.

b.4. Contrato oneroso: es un contrato donde se busca que el vendedor y el
comprador se beneficien reciprocamente. Ejemplo; al establecer el Contrato de
Compra- Venta de la palta Hass entre la Asociacion Augusta Lopez Arenas y una
empresa exportadora o acopiadora, se busque el beneficio comun o el ganar- ganar.

b.5. Contrato conmutativo: es el contrato donde previamente se estudia las
ventajas o beneficios y las desventajas que podrian darse y afectar al producto o al
precio. Ejemplo; estos casos pueden ocurrir en el sector agricola al darse un
fenémeno natural que podria afectar la venta futura.

Sujetos en el contrato de compra- venta
Esta establecido por el comprador y el vendedor; a su vez son acreedores y
deudores.

2.2.11. Barreras de entrada al mercado
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Son las dificultades que se encuentra una empresa a la hora de poder acceder a una
nueva industria. Estas barreras o dificultades pueden ser de caréacter diferente;
econdmicas, politicas, sociales. Cada industria tiene una serie de condicionantes
que impiden que nuevas empresas puedan empezar a competir.
Porter define 6 barreras comunes: economias de escala, alta inversion inicial, acceso
a proveedores y canales de distribucién., alta diferenciacién de algiin producto
existente, falta de experiencia en la industria y barreras legales. (Buenos Negocios,

2013)

2.2.12.

Analisis del mercado

Es el detalle de las caracteristicas del mercado (aspectos legales, técnicos,
logisticos, de comercializacion, de produccidn), su estructura, barreras de entrada,
areas geograficas, tamafio de clientes, asi como las tendencias de crecimiento de la

demanda.

Puede concluir que el andlisis de mercado es el andlisis del sector en el que se
encuentra nuestra empresa. Para ello, se plantea tomar 4 puntos importantes:

Analisis del

mercado

Situacion del
sector:definicion
del sector en el
que se encunetra
nuestro producto
0 servicio.

Mercado:
definicion del
tamano del
mercado asi
como el
segmento al cual
se va enfocar la

empresa.

Clientes:
descripcion del
cliente potencial,
de manera
detallada, segun
el producto o
servicio de la

empresa.

J

Competencia:
describiremos
como nuestra

empresa planea
posicionarse
frente a la
competencia.

Figura 3: Esquema para andlisis de mercado
Fuente: Emprende XL, 2013.nb
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2.2.13. Proceso de internacionalizacion de las empresas

La internacionalizacion de las empresas es el resultado de la adopcion de una serie
de estrategias en la que se consideran tanto los recursos y capacidades de la empresa
como las oportunidades y amenazas del entorno. Es un proceso por el cual, una
empresa participa de la realidad de la globalizacién, la forma en que proyecta sus
actividades a un entorno internacional y genera flujos de diversos tipos tanto
comerciales, financieros y de conocimiento entre distintos paises. (TEC
Empresarial, 2013).

Las razones por las cuales se genera la internacionalizacion son:

La reduccién de costos operativos: relacionada con la diferenciacion de los costos
y gastos asociados con la produccidn, distribucidén y comercializacién de un articulo
hacia un mercado extranjero; son aspectos mds que determinantes al momento de
tomar la decision de internacionalizar la compaifiia

El aprovechamiento de las ventajas competitivas: los recursos técnicos,
econdmicos, humanos y naturales, son factores definitivos para optar por la
condicién de internacionalizar una empresa, ya que son variables determinantes al
momento de definir la calidad, el tiempo y los precios de los productos a
comercializar.

La necesidad de crecimiento a través de mercados emergentes: la saturacion de los
mercados locales y la necesidad de ampliar las condiciones de ingreso son otra de
las situaciones motivantes para correr el riesgo de internacionalizacién de las
empresas, donde la condicién mds importante radica en poder seleccionar de
manera adecuada el pais(es) de destino en los cuales va a fortalecer su linea de
negocios. (Galvis, 2008)

2.3.1. Hipotesis general

Las estrategias comerciales ayudan a mejorar el proceso de exportacion
indirecta optimizando y haciendo el proceso eficiente, ya que dichas
estrategias estardn basadas en las necesidades y requerimientos de las
empresas exportadoras y también estardn orientadas a que la Asociacién
"Augusta Lopez Arenas” venda directamente sin intermediarios.
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2.3.2. Hipoétesis especificas

La asociacién actualmente no planifica ni implementa estrategias de gestion
comercial, lo cual se ve reflejado en contratos que favorecen mads al
acopiador, quedando la asociacién en desventaja

Las estrategias comerciales que permitirian mejorar el proceso de
exportacion indirecta de la palta Hass de la Asociacion Augusta Lopez
Arenas son el de desarrollo de integracion vertical hacia adelante porque
permitird enfocarse en los requisitos de cada cliente de manera directa y
mejorar el tema de aprovisionamiento a los clientes.

Las herramientas para mejorar la gestion comercial serdn aquellas que

permitan evaluar el entorno de la asociacion y las que faculten la ejecucion
de un plan de actividades orientados a mejorar la gestiéon comercial
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CAPITULO III. METODO

3.1. Diseio

La presente investigacion es de cardcter cualitativa que utilizé un disefio cualitativo
exploratorio ya que se trata de un tema que permita mejorar el proceso exportador indirecto
de una comunidad que se dedica a la produccion de la palta de la variedad HASS en el
Distrito de Pitipo de la Provincia de Ferrenafe de la Regién Lambayeque.

Se hizo uso de la revisién documental, y la entrevista no estructurada.

Se emple este disefio, porque gracias a su flexibilidad, nos permitird esclarecer y delimitar
los problemas.

Asimismo, es conveniente porque se realizd en muestras pequefias concentrdndose en la
profundidad y comprensién y en la medicion de las variables, ya que se tratard de sintetizar
un proceso, describirlo, esquematizarlo y comprenderlo.

3.2. Poblaciéon y muestra

En esta investigacion se utilizé6 como poblacién a los comuneros asociados y la revision
documental.

En el caso de los comuneros se hard uso de una entrevista a profundidad y a fin de lograr
que en el proceso de seleccion puedan ser considerados todos los individuos de la poblacién
examinada, se empleé un muestreo no probabilistico intencional o por criterio porque la
poblacion es muy pequefia, son 8 asociados.

En el caso de la revision documental, la poblacion es el universo de documentos, reportes
o registros de informacidn que existan dentro de la Asociacién “Augusta Lopez Arenas”.
Se hizo uso del muestreo por conveniencia, debido a que solamente se revisaron
documentos que aporten informacidn necesaria para esta investigacion.
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Los criterios de inclusion y exclusion para la entrevista fueron:
e Comuneros asociados la Asociacion de Productores “Augusta Lopez Arenas”.
e Con una antigiiedad de cinco afos.

e Comuneros involucrados en la exportacion indirecta debe estar dirigida a la exportacién
indirecta.

Los criterios de inclusion y exclusion para la revision documental fueron:

e Documentos pertenecientes a la asociacion
e Documentos referentes a la exportacion indirecta
e Documentos relacionados a los afios objeto de estudio

En el caso de la investigacion cualitativa, el procedimiento para calcular el tamafio
muestral, es el empleado en el método de Muestreo Tedrico, se seleccionaron a los
participantes mds representativos. El procedimiento es el siguiente:

e La muestra se fue formando de manera seriada, es decir que el siguiente participante
fue seleccionado de acuerdo a la informacién proporcionada por su predecesor.

e [a muestra fue ajustada al instante; la informacion obtenida orientd el proceso de
muestreo.

3.3. Instrumentacion

En la presente investigacion se emplearon instrumentos cualitativos.

Se aplico ENTREVISTAS DE PROFUNDIDAD haciendo uso de una guia de
entrevista no estructurada.

Este instrumento sirvid para registrar las opiniones de los asociados, para obtener
informacion especifica y detallada de los entrevistados acerca de sus posibilidades
y limitaciones de emprender directamente el comercio externo de su producto
ademds de conocer si en la actualidad los asociados estdn o no de acuerdo con la
comercializaciéon mediante la participacion de intermediarios.

Las entrevistas contienen tres dreas de interés, con sus items respectivos. La
estructura de la guia es:

e Gestion comercial de la asociacion.
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e Relaciones contractuales con los clientes.

e Gestion productiva.

La guia de pautas aparece en el apéndice 1.

Se utilizard la REVISION DOCUMENTAL que permitira revelar informacién con
el fin de evaluar el proceso de exportacion indirecta de la asociacién y medir sus
consecuencias.

No se aplican técnicas relevantes para la investigacion documentaria simple

La fiabilidad y validez serd analizada mediante técnicas de validez de contenido debido

a la participacion de expertos y mediante comparacion y de fiabilidad por triangulacion
por fidelidad a la fuente ya que los datos se tomardn de fuentes originales.

3.4. Procedimiento
Se realiz6 ejecutando el siguiente procedimiento:
En el caso de las entrevistas de profundidad.
1. Se elaboré y revisé la guia de pautas.

2. Con 15 dias de anticipacidn, se concretd la cita ya sea por teléfono o en forma
personal.

3. La entrevista se realizo en el local de la asociacion y tendrd una duracion
maxima de veinte minutos por cada asociado.

4. Las entrevistas fueron grabadas y las realizaron las autoras de la investigacion.

5. Se escuchd cada entrevista para proceder a su andlisis, depuracién y
explicacion.

6. Se prepar¢ el informe final.

En el caso de la revision documental (contratos de comercializacién con empresas
exportadoras), se obtuvo solicitdndola a la asociacién o entidades correspondientes.

El procedimiento para organizar la informacion recolectada obtenida de las
entrevistas a profundidad fue el siguiente:
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Se cred un inventario que consisti en cintas que contengan las entrevistas a
profundidad.

Se procedi6 a editar las entrevistas almacenando los resultados en un USB o
CD.

Las entrevistas se interpretaron mediante la elaboracion de una matriz de
tabulacion haciendo uso de MS Word version Office 2010.

Haciendo uso del Ms Word version Office 2010, se procedié a elaborar el
informe de las grabaciones.

La revision documental se almaceno en folders y USB.

Para proceder a la codificacion de las entrevistas, se hizo uso de una de la
herramienta informdtica del Ms Word que ayudaron a sintetizar, ordenar y
organizar la informacidon recogida para presentar los resultados de las
entrevistas. Este instrumento incluy6 el anélisis de datos textuales y graficos,
que ofrecera resultados interesantes en la investigacion.
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Resultados de la investigacion

La investigacion se desarroll6 mediante un disefio cualitativo exploratorio, y una muestra
no probabilistica (por ser una muestra pequefia),se ha entrevistado a los seis principales
socios por tener una saturacion de datos (informacion similar por parte de los socios), para
establecer estrategias comerciales que permitan mejorar el proceso de exportacion
indirecta de la palta Hass en la Asociacién Augusta Lopez Arenas, en tres aspectos:
Identificar cual es el diagnostico comercial de la asociacion, indicar cuales son las
estrategias comerciales que mejoraréan el proceso de exportacion indirecta de la palta Hass
en la asociacion y establecer cudles son las herramientas que permitiran mejorar el proceso
de exportacion indirecta.

Los resultados se dan a conocer a partir de la aplicaciéon de los instrumentos como
entrevistas, verificacion de los documentos de contratos de comercializacion con empresas
exportadoras, evidencias como fotos y grabaciones.

4.1.1 Diagnostico comercial de la Asociacion “Augusta Lopez Arenas”

Para la elaboracion del primer objetivo especifico Identificar cual es el diagnostico
comercial de la asociacion “Augusto Lopez Arenas”, se realizaron entrevistas a
profundidad a los seis principales socios de dicha organizacién (Ver AnexoN°1).

Dichas entrevistas se llevaron a cabo con la finalidad de analizar la realidad de la situacion
comercial de la asociacion, es ineficaz debido a la ausencia de capacidades empresariales
que no permiten llevar una buena gestion. De esta manera, a modo de sintesis se presentan
los siguientes resultados, evaluando previamente la situacion organizacional, gestion
comercial y el proceso de control en la gestion productiva:
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4.1.1.1 Situacion organizacional

No establecen una

reunion entre los
No cuentan con socios en que

una eficiente d d Cada socio
: °] puedan acordar una comercializa
orientacion rentable q
: RN r
comercial. comercializacién. su producto

por su cuenta.

Percepcion de la Situacion
organizacional de la asociacién
Augusta Lépez Arenas.

L Socios
Part1.01pac10n comercializan
no acFlva de los de acuerdo a su
soc1ec;stig1r11 la produccién
cfmercial. Falta de personal

coordinacién
entre socios y
la directiva.

Figura N°4: Percepcion de la Situacion Organizacional de la Asociacion “Augusta Lopez
Arenas”.

Fuente: Entrevista realizada el 18 de julio de 2015.
Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015.

La figura anterior, muestra los resultados de la entrevista realizada a la asociacion Augusta
Lopez Arenas, se detallan los siguientes aspectos:

1.

2.

No cuentan con una eficiente orientacion comercial; destacan la falta de
asesoramiento y capacitaciones en relacion a la gestion comercial.

No establecen una reunién entre los socios en que puedan acordar una rentable
comercializacion; demuestra la falta de interés entre los socios por reunirse y
establecer pautas de comercializaciéon, que les permita crear una politica
comercializadora rentable.

Cada socio comercializa sus productos por su cuenta; esto indica que cada socio
decide la comercializacion de forma individual, por lo que cada uno se
responsabiliza de la gestion comercial que desarrolle con el cliente nacional. Cabe
resaltar que esto podria debilitar el poder de negociacion entre los agricultores y las
empresas exportadoras o clientes; ya que, a mayor cantidad ofrecida del producto y
a mayor participacion de los socios en la negociacion, se podria obtener un mejor
precio y condiciones de venta.
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4. Participacion no activa de los socios en la gestion comercial; los socios no generan
una participacion constante en la gestion comercial, notindose asi la falta de
participacién como una sociedad.

5. Falta de coordinacién entre socios y directiva; con respecto a este punto, se
establece que tanto la directiva como los socios no toman la iniciativa de programar
una reuniéon para poder coordinar el proceso de comercializacion, asimismo se
presenta falta de comunicacién, como uno de los principales problemas de la
asociacion.

6. Socios comercializan de acuerdo a su produccion personal; por lo que, cada socio
se encarga de comercializar de acuerdo a la cantidad que ha producido en relacién
a su drea o parcela. Se considera que las parcelas o dreas de cosecha no son de la
misma dimensidn, hay socios que producen en mayor cantidad que los otros socios.

4.1.1.2 Gestion comercial de la Asociacion Augusta L.opez Arenas.

Para el desarrollo del primer objetivo especifico “Identificar cual es el diagnostico
comercial de la Asociacion Augusta Lopez Arenas”, se realizaron entrevistas a profundidad
a los seis principales socios de dicha organizacidn.

Dichas entrevistas se realizaron con la finalidad de determinar el proceso de gestion
comercial que actualmente desarrolla la asociacidn con sus clientes, asi como el andlisis de
los contratos establecidos y de qué manera estos generan un beneficio en comin tanto a los
agricultores como a los clientes o empresas exportadoras. Se presentan los siguientes
resultados:
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5

Pago al socio, en funcién

4

Socio al peso y calibre de la
‘ fruta.
Contacto con el 9 .
comprador nacional Pesaje del producto.
3
Establecen 8 Transporte del
conleones producto.
Elaboran contrato 7 ) Entrega del producto
‘ al cliente.
] |

Aceptacion del contrato

o Cosecha de la palta
de comercializacion

Hass

Figura N°5: Proceso de la gestion comercial.
Fuente: Entrevista realizada el 18 de Julio de 2015.
Elaboracion: Grupo de investigadores, 2015.

Segun a los resultados definidos, se desarrollo el “Proceso de gestion comercial” de la
Asociacion Augusta Lopez Arenas. En la Figura N°5 se presenta dicho proceso:

1.

2.

b

Socio; quien lleva a cabo la produccion de la palta Hass, de acuerdo a la parcela
que le pertenece, para fines comerciales.

Contacto con el comprador nacional. Una vez llegado el tiempo de cosecha o
temporada de la palta Hass; llega el cliente o posible cliente a la Asociacién
Augusta Lopez Arenas, con la finalidad de comercializar con los socios (adquirir la
fruta- palta Hass).

Establecen condiciones para que ambas partes acuerden la forma en la cual se
negociard, asi como establecer las pautas de negociacion entre socio y comprador.
Elaboran contrato; considerando a las condiciones establecidas.

Aceptacion del contrato de comercializacion, considerando el calibre, precio,
transporte, proceso de cosecha. En muchas ocasiones los socios han tenido
inconvenientes, ya que aceptan dicho contrato, pero mds adelante se muestran
inconformes con algunos de estos contratos, por establecer que no se cumplen con
lo acordado, pero estos inconvenientes se reflejan al final (en el momento que los
socios, de forma individual, reciben el pago por sus productos ofertados).

Cosecha de la palta Hass. Segin a lo acordado con el cliente, se lleva a cabo el
proceso de cosecha de la palta Hass. En algunos casos, el cliente es quien envia sus
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operarios para que pueda realizar la cosecha de la fruta (el envio de estos operarios,
hace que se les descuenten algunos céntimos (por unidad vendida) a los socios o
proveedores, mientras que en otros casos son los proveedores quienes contratan a
los operarios para que lleven a cabo dicha cosecha (clientes no les descuentan en el
pago final el proceso de la cosecha por el motivo que son los proveedores quienes
contratan a los operarios).

7. Entrega del producto al cliente. Una vez cosechada la fruta, esta se le entrega al
cliente nacional, y es este ultimo quien realiza el transporte (segun a los estipulado
en el contrato) hacia su empresa o lugar de destino nacional.

8. Transporte del producto (en relacion al acuerdo entre el cliente y el proveedor o
SOCi0).

9. Pesaje del producto (fruta) en la empresa del cliente o lugar de destino nacional,
establecido por el cliente.

10. Pago al socio en funcién al peso y al calibre de la fruta.

A partir de lo establecido, se identifica que la gestién comercial se establece por cada socio
en particular y previamente no se hace un acuerdo entre los socios en conjunto, para que
puedan establecer las pautas que van a permitir elaborar mejores condiciones de
comercializacion. Asimismo, segun a las entrevistas realizadas, se conoci6 que el contrato
de dicha comercializacién se lleva a cabo de una forma muy rédpida, sin un apropiado
acuerdo que beneficie a ambas partes; esto se puede deducir que es por falta de capacitacion
en cuanto a gestion empresarial, los socios son quienes muchas veces realizan la
comercializacion confiando en la buena fe del cliente. Esto demuestra que se requiere
establecer una gestién empresarial que sea mds eficiente. Por dltimo, el cliente nacional
recibe la fruta (producto) y realiza el pesaje de éste, para luego realizar el respectivo pago
al vendedor.
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Se hicieron seis entrevistas a los diferentes socios activos de la Asociacién de Productores
de Palta Hass Augusta Lopez Arenas entre los cuales se incluy6 a su presidente. A modo de
sintesis, se presentan los siguientes resultados (Ver anexo 1).

"Por falta de
conocimiento los
contratos que
firmdbamos nunca se
respetaban siempre
terminaban los
intermediarios y las

"Se han venido
dando venta en
campo a las
diferentes empresas
acopiadoras con las
que hemos venido
trabajando”.

"El pago se da contra
entrega pero no
siempre se logra lo
pactado previamente,
hemos tenido
distintos problemas”.

Entrevista a los Socios
de la asociacién Agusta
Lépez Arenas, en
funcién a los Contratos
Comerciales.

"Algunos de los
contratos no estaban
legalizados por ui
notario es decir no
tenian validez, es por
ello que muchas veces
los acopiadores no
cumplian con lo
pactado previamente".

"Carecemos de
distintos elementos
primordiales uno de
ellos es la asesorfa
legal, por eso
muchas veces hemos
sido sorprendidos"

Figura N°6: Comentarios obtenidos de cada socio por medio de entrevistas
Fuente: Entrevistas realizadas el 18 de Julio del 2015
Elaboracion: Grupo de investigadores, Afio 2015.

De la figura N°6, se entrevisté a los socios y de acuerdo a su manifestacion se llegé a
concluir que los intermediarios y empresas terminaban por no respetar lo pactado en los
contratos. Como consecuencia de ello les bajaban el precio y muchas veces los socios por
no perder toda su inversion y que su fruta no se madure més de lo requerido vendian al
precio que sea, basicamente la falta de asesoria tanto en condiciones contractuales como
en comercio exterior se ven reflejadas en la realidad que atraviesa esta asociacion y como
consecuencia su falta de consenso y comunicacion entre las partes. Cabe resaltar que los
contratos al no estar legalizados por un notario, no pierden validez; por el cual, al haberse
pactado un contrato, ya es motivo suficiente para responsabilizarse ambas partes y buscar
el beneficio en comiin, segin a lo establecido previamente en las cldusulas.

Para obtener una mejor nocién de cémo se celebré cada contrato y qué se estipul6 en cada
uno, se procedio a realizar un andlisis individual de cada uno de ellos.
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Estructura de un contrato de acuerdo con la revision documentaria obtenida:

Datos generales tanto del productor como del
comprador
Antecedentes (a que se dedica cada empresa)
Objeto del contrato (entrega de palto, verificacion y
liquidacion)
Obligaciones de las partes (productor y empresa-
anexos especificaciones)
Resolucion del contrato

Figura N°7: Estructura de un contrato
Fuente: Revision documentaria
Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015.

4.1.1.2.1 Descripcion de cada contrato por aio:

Contrato con la Agricola los Libertadores

Enel 2011 se celebro el contrato con la Agricola Los Libertadores, estaba representada por
el ING. Carlos Enrique Camet Piccone al cual le vendieron la fruta por intermedio de Omar
Diaz.

El precio y forma de pago que estableci6 fue:

$ 1.275 por kilo de palta comprendida entre los calibres 10 y 24.

$ 0.75 por kilo de palta comprendida entre los calibres 26 y 30.

El Productor se obligaba a entregar la produccién de palta estimada en 7 TM por Ha. El
comprador en el periodo comprendido entre el 7 de marzo y el 10 de junio del Afio 2011.

En ningin caso, el comprador tiene obligacion de adquirir como palto de exportacion
aquellos que no se ajusten a los calibres expuestos anteriormente.

Las partes acuerdan expresamente que el presente contrato podrd ser resuelto por
cualquiera de ella en caso de que alguna no cumpliera con su obligacién.
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OBJETO DEL CONTRATO:
TERCERA.- Por el presente contrato, el PRODUCTOR se obliga a transferir al
COMPRADOR y este ha adquirir de EL PRODUCTOR, la cosecha de Palto
Variedad Hass de su campo de una extension de siembra de 5.82 Hectareas

ubicadas en la direccion referida en la clausula SEGUNDA, estimada en 7 TM por
Ha.

ENTREGA DE PALTO, VERIFICACION Y LIQUIDACION:
CUARTA.- El Palto sera entregado por EL PRODUCTOR en su fundo ubicado en
el distrito de Pitipo, Provincia de Ferrefiafe, Departamento de Lambayeque.

Los costos de cosecha y transporte de la fruta desde el fundo hasta la Planta
Torreblanca que EL COMPRADOR ha contratado para el procesamiento de la
fruta, ubicada en Calle los Vencedores 205 Chancay-Huaral-Lima corren por
cuenta de EL COMPRADOR.

Las partes acuerdan expresamente que el Palto de exportacion debera tener las

caracteristicas que se sefalan en el ANEXO I el cual forma parte del presente
contrato.

QUINTA.- Queda expresamente establecido que una vez clasificado y verificado
el Palto en la planta de procesamiento Torreblanca, se emitira la correspondiente
liquidacion y se aplicaran los precios pactados en la clausula SEXTA del presente
contrato. >

Asimismo, las partes convienen en precisar de manera especial que el
COMPRADOR no esta obligado a adquirir Palto que no provengan de los campos

de EL PRODUCTOR ni de variedades diferentes a la establecida en la clausula
TERCERA.

Figura N°8: Contrato celebrado con la Empresa Agricola “Los Libertadores
S.A.C”’-Objeto del contrato

Fuente: Revision documentaria.
Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015
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PRECIO Y FORMA DE PAGO:
SEXTA.- El precio que pagara el COMPRADOR por el Palto sera:

e US$ 1.275 por kilo de palta comprendida entre los calibres 10y 24. s
e USS$ 0.75 por kilo de palta comprendida entre los calibres 26 y 30.

Sélo se comprara palto de primera calidad segin ANEXO | (Calibres Exportables
10 al 30). El palto calibres distintos de los antes sefialados o que segun la
seleccién realizada por EL COMPRADOR, no cumpla con la calidad establecida
en el ANEXO I, sera considerado palto de descarte, por el cual se pagara S/. 1.15
por kilo.

El pago se realizara de la siguiente manera:

e Se pagara, como adelanto, US$ 0.7 por kilo de palta cosechada en el mes
de Marzo y US$ 0.6 por kilo de palta cosechada en el mes de Abril y Mayo.
Este pago se efectuara un dia antes de la cosecha, segln volimenes
estimados de cosecha.

e El pago del saldo final por el volumen efectivamente cosechado, se
efectuara, segun la liquidacion efectuada por EL COMPRADOR conforme a
lo sefalado en la presente clausula. Los pagos con cheques se realizaran
a los 20 dias de cosechada la fruta.

e En caso de no realizar el pago a los 20 dias de cosechada la fruta, se
adicionara el pago de intereses legales por el saldo final.

OBLIGACIONES DE LAS PARTES:

SETIMA.- El PRODUCTOR se obliga a entregar la produccion de palta estimada L{
en 7 TM por Ha. a EL COMPRADOR en el periodo comprendido entre el 07 de
Marzo y el 10 de Junio del afio 2011.

OCTAVA.- En ninglin caso el COMPRADOR tiene obligacién de adquirir como
Palto de exportacién aquellos que no se ajusten a lo establecido en el ANEXO |
del presente contrato.

Queda expresamente establecido que los gastos de cosecha, supervision y
transporte seran asumidos por el COMPRADOR.

NOVENA.- El PRODUCTOR se obliga a realizar todos los actos necesarios y a
adoptar todas las previsiones razonables y diligentes a fin de procurar la
obtencién del mayor volumen de cosecha posible y a asignar una persona como
su representante en la supervision del proceso de la fruta en planta de
procesamiento.

Figura N°09: Contrato celebrado con la Empresa Agricola “Los Libertadores
S.A.C”- Precio y forma de pago-obligaciones de las partes.

Fuente: Revision documentaria.

Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015.
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ANEXO 1
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

Los criterios de calidad empleados para definir la compra de la palta son:

o La palta se cosechara con un contenido de materia seca mayor a 23%.

. Las paltas deben estar libres de dafios por quemadura de sol. Se aceptaran paltas
que presenten una tonalidad ligeramente amarilla.

. Las paltas deben estar practicamente libres de dafios causados por raspado

mecanico. Como rango de permisividad se aceptard paltas que presenten un
ligero dafio por raspado no mayor al tamafio de la yema del dedo.
. Las paltas deben estar practicamente libres de dafios causados por insectos.
Como rango de permisividad se aceptard paltas que presenten un ligero daiio
causado por insectos siempre que no comprometa la pulpa.
Las paltas deben estar libres de dafios causados por roedores.
Las paltas deben estar libres de contaminantes biol6gicos o quimicos.
Las paltas no deben presentar desordenes fisiologicos.
Las paltas deben estar libres de pudricion.
Las paltas deben estar libres de magulladuras.
Las paltas de descarte deben tener un peso mayor a 100 gr.

Figura N°10: Contrato celebrado con la Empresa Agricola Los Libertadores
S.A.C-Apéndice |

Fuente: Revision documentaria.

Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015.

Esta venta se realizé en la empacadora, ya que se estipuldé que una vez clasificada y
verificada el Palto en la planta de procesamiento Torre Blanca se emitird la liquidacién y
se aplicaran los precios pactados previamente.

Se encuentra correctamente legalizado y firmado por ambas partes.

Con respecto al comentario donde se estipula de que en ningin caso el comprador tiene
obligacién de adquirir como palto de exportacion aquellos que no se ajusten a los calibres
expuestos anteriormente, se considera pertinente y bueno , el interés del ofertante es vender
su fruta al mejor precio y del comprador es adquirir la fruta que cumpla con los estdndares
que exige el mercado internacional, lo que conlleva a que el vendedor realice procesos
correctos que den como resultado una buena produccion y se esmere por cumplir con estos

estandares y por ello, obtenga un mayor margen de utilidad y su fruta sea apreciada en
mayor porcentaje.
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Contrato con la Agricola Ayacucho

Posteriormente, se llevé a cabo en el afio 2012 la venta de la fruta a Agricola Ayacucho
S.A., representada por su Gerente General Ing. Carlos Enrique Camet Piccone.

El precio y Forma de pago:

1.50 Délares americanos por kilo de palta Hass comprendido a entre los calibres 12 x 24
(160 a 370 gr) cosechada hasta el 20 de abril 2012

1.17 ddlares americanos por kilo de palta Hass comprendida entre los calibres 12 y 24 (160
a 370 gr) cosechada desde el 21 de abril hasta el 30 de junio 2012.

1.70 nuevos soles por kilo de palta Hass de descartes.

2.30 nuevos soles por kilo de palta fuerte comprendida entre los calibres 12 y 20 (200 a
370g)

1.20 nuevos soles por kilo de palta Fuerte de descarte.

El pago se realiz6 de la siguiente manera:

Adelanto de US$ 10945 a la firma del contrato, mediante cheque segtin los pactado con el
Productor.

Para el pago de este adelanto, EL PRODUCTO deberd presentar el comprobante de pago
y/o copia del contrato.

Cancelacion del saldo final por cada entrega mediante cheque segun liquidacion de compra
emitida por el COMPRADOR y de acuerdo al Informe de Produccién de la Procesadora.

OBJETO DEL CONTRATO:
TERCERA.- Por el presente contrato, el PRODUCTOR se obliga a transferir la
cosecha de Palto del fundo mencionado en la clausula SEGUNDA al
COMPRADOR y .este a adquirir de EL PRODUCTOR dicho producto, estimado en
36Tn de palto variedad Hass y 5.5Tn de palto variedad Fuerte.

ENTREGA DE PALTO, VERIFICACION Y LIQUIDACION:
CUARTA.- El Palto sera entregado por EL PRODUCTOR en su fundo ubicado en
el Distrito de Pitipo, Provincia de Ferrenafe, Departamento de Lambayeque. Se
realizaran dos cosechas hasta antes del 20 de Abril.

Los costo_s de cosecha y transporte de la fruta desde el fundo hasta la.Planta de
procesamiento Torre Blanca, ubicada en Calle los Vencedores 205 Chancay-
Huaral-Lima corren por cuenta de EL COMPRADOR.

Las part_es_ acuerdan expresamente que el Palto de exportaciéon debera tener las
caratctttanst:cas que se senalan en el ANEXO I la cual forma parte del presente
contrato.

QUINTA.- Queda expresamente establecido que una vez clasificado y verificado
el Palto en la planta de procesamiento Torre Blanca, se emitira la correspondiente

Figura N°11: Contrato celebrado con la Empresa Agricola Ayacucho S.A.-Objeto
del Contrato

Fuente: Revision documentaria.

Elaboraciéon: Grupo de investigadores, afio 2015.
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liquidacién y se aplicaran los precios pactados en la clausula SEXTA del presente
contrato.

Asimismo, las partes convienen en precisar de manera especial que el
COMPRADOR no esté obligado a adquirir a EL PRODUCTOR Palto que no
provenga de los campos establecidos en la clausula SEGUNDA ni de variedades
diferentes a lo establecido en la clausula TERCERA.

PRECIO Y FORMA DE PAGO:
SEXTA.- El precio que pagaré el COMPRADOR por el Palto sera:

e /1.50 ddlares americanos por kilo de palta Hass comprendida entre los
calibres 12 y 24 (160 a 370 gr) cosechada hasta el 20 de Abril 2012.
e\ 1.17 dolares americanos por kilo de palta Hass comprendida entre los
alibres 12 y 24 (160 a 370 gr) cosechada desde el 21 de Abril hasta el 30
de Junio 2012.
e 1.70 nuevos soles por kilo de palta Hass de descarte.

e 2.30 nuevos soles por kilo de palta Fuerte comprendida entre los calibres
12 y 20 (200 a 370g).
e 1.20 nuevos soles por kilo de palta Fuerte de descarte.

El pago se realizaré de la siguiente manera:

e . Adelanto de US$ 10,945 a la firma del contrato, mediante cheque, segun lo
pactado con el PRODUCTOR.

e Para el pago de este adelanto, EL PRODUCTOR debera presentar el
comprobante de pago y/o Copia del contrato debidamente firmado con 7
dias de anticipacion a la fecha de entrega.

e Cancelacion del saldo final por cada entrega mediante cheque, segun
liquidacién de compra emitida por EL COMPRADOR y de acuerdo al
Informe de Produccion de la Procesadora, a los 5 dias de procesada la
fruta

e El 50% del adelanto se descontard a partir de la segunda cosecha y el
saldo en las siguientes cosechas.

OBLIGACIONES DE LAS PARTES:
SETIMA.- EIl PRODUCTOR se obliga a entregar la produccién de palta estimada
en 40Tn a EL COMPRADOR.

El PRODUCTOR se obliga a entregar la produccion de palta estimada en 40Tn a
EL COMPRADOR segun el programa y en los lugares sefialados en la clausula
CUARTA.

OCTAVA.- En ningun caso el COMPRADOR tiene obligacion de adquirir como
Palto de exportacidon aquellos que no se ajusten a lo establecido en el ANEXO |
del presente contrato.

Figura N°12: Contrato celebrado con la Empresa Agricola Ayacucho S.A.-precio,
forma de pago, obligaciones de las partes.

Fuente: Revision documentaria.

Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015
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Esta venta se realiz6 en la empacadora, se estipul6 que una vez clasificada y verificada el
palto en la planta de procesamiento se emitird la liquidacion y se aplicarén los precios
pactados previamente, particularmente esta venta fue realizada la misma empresa con la
que se trabajé en el afio 2011 dnicamente se modificé su razén social. Estd debidamente
legalizado y firmado. Sin embargo, cabe resaltar, que segtin el contrato (Cldusula Sexta),
al momento de cancelar el pago final de las paltas, el comprador emitird dicho pago a los
cinco dias de procesada la fruta de acuerdo al informe de produccién de la procesadora;
motivo por el cual este pacto que realiza no proporciona una ventaja hacia el vendedor; en
este rango de dias, se le puede disminuir el pago que corresponde.

Contrato con la Agricola Ganadera Chavin de Huantar S.A

En el 2013 realizan un contrato con la Agricola Ganadera Chavin de Huantar S.A
representada por su Gerente General Salazar Vergara Mario Alberto, donde el productor se
obligaba a vender y entregar de forma exclusiva a CHAVIN entre los meses de marzo de
2013 y mayo 2013 Ia fruta.

Por su parte, Chavin de Huantar se obligaba a pagar el precio de venta por la materia prima
en ddlares americanos por Kilo de MATERIA PRIMA puesta en arbol en el predio del
productor, diferenciado segtin calibre:

USS$ 1.20 X KILO, para el calibre CAT 1 que se coseche en el periodo correspondiente a
los meses de marzo, abril y hasta el 4 de mayo 2013.

USS$ 1.00 x Kilo para el calibre CAT 1 que se coseche en el periodo correspondiente entre
5 de mayo y 31 de mayo 2013

USS$ 0.82 x Kilo para el calibre CAT 2 que se coseche en los meses de marzo, abril y mayo
USS$ 0.30 X Kilo, para el descarte de materia prima que se coseche entre los meses de
marzo, abril y mayo 2013 con peso superior a 130 gramos y apto para proceso industrial
es decir sana y libre de enfermedades y/o secuelas de plagas.
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DE LAS OBLIGACIONES DE LAS PARTES
CLAUSULA TERCERA .-
><:L PRODUCTOR asume las siguientes obligaciones:

) Entregar de forma exclusiva la totalidad de la MATERIA PRIMA proveniente de EL
PREDIO a CHAVIN. i

b) No celebrar cualquier otro contrato de comercializaciéon sobre la MATERIA PRIMA
materia del presente contrato, salvo que cuente con el consentimiento escrito de
CHAVIN. :

>< c) EL PRODUCTOR autoriza a CHAVIN a ingresar a EL PREDIO con la finalidad de
coordinar y supervisar la cosecha de la MATERIA PRIMA en las oportunidades que
CHAVIN considere necesario y conforme al estado de madurez de la fruta. Queda
expresamente entendido que el estado de madurez sera determinado por el
porcentaje de materia seca contenida en la MATERIA PRIMA, gue se establece en un

minimo de 19% y maximo de 25%.

d) Autorizar a personal de CHAVIN la toma de muestras de MATERIA PRIMA a fin de
que CHAVIN pueda encargar a una empresa especializada el Analisis de Residuos de
Plaguicidas Quimicos de Uso Agricola (P.Q.U.A) o Analisis de Pesticidas.

e) Observar las recomendaciones técnicas y a tomar las acciones correctivas que le
indique CHAVIN,

f) Comercializar la produccién que no califique como MATERIA PRIMA a terceros.
CHAVIN asume las siguientes obligacion.es:

«_ - /a) Realizar por cuenta de EL PRODUCTOR la toma de muestras de la MATERIA PRIMA
y encargar a una empresa especializada el Analisis de Residuos de Plaguicidas 4
Quimicos de Uso Agricola (P.Q.U.A)). Queda establecido que el costo del analisis
debe ser asumido por ELL PRODUCTOR.

b) Transportar la MATERIA PRIMA de EL PREDIO a la planta empacadora Sechin,
ubicada en la Carretera Casma — Huaraz Km. 4.5, Sector Sechin Bajo, Provincia de
Casma, Departamento de Ancash. ‘

>< c) Pagar a EL PRODUCTOR por la MATERIA PRIMA aceptada conforme a las
caracteristicas establecidas en la clausula Quinta.

>< d) Recoger toda la PALTA HASS

REQUERIMIENTO DE CALIDAD DE FRUTA
CLAUSULA CUARTA.-

La produccién de EL PREDIO sera calificada como de calidad exportable, si cumple con
las siguientes caracteristicas:

a) Peso: Minimo de 160 gramos y como maximo de 460 gramos
b) Libre de Plagas, Enfermedades y sus secuelas
c) Defectos fisiolégicos en la pulpa que afecten la calidad de la fruta

Figura N°13: Contrato celebrado con la Empresa Agricola Ganadera Chavin de
Huantar S.A

Fuente: Revision documentaria.
Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015
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d) Contar con certificado de Andlisis de Residuos de Plaguicidas Quimicos de Uso
Agricola (P.Q.U.A.). con antigiiedad no mayor de 30 dias de la fecha de inicio de la
cosecha.

e) Cumplir con todas las especificaciones establecidas en el Anexo 1 — Especificaciones
‘de la MATERIA PRIMA - Ficha Técnica Palta Variedad Hass.

P DEL CON T
CLAUSULA QUINTA.-

EL PRODUCTOR se obliga a la entrega de la MATERIA PRIMA segtn lo estipulado en la
clausula precedente y a cumplir con todo lo pactado en el presente Contrato durante la
campaiia que comenzara el __ de Marzo de 2013 y culminara el __ de Mayo de 2013. Se
entiende que la obligacion ests sujeta a la variabilidad propia de produccién de una

\ Plantacién agricola y que la obligacién de entrega es a titulo exclusivo a favor de CHAVIN,
al menos hasta el cumplimiento del volumen minimo establecido en la clausula Segunda,
salvo que CHAVIN indique algo distinto.

EL PRECIO Y LA FORMA DE PAGO

CLAUSULA SEXTA.-

Como contraprestacion por la MATERIA PRIMA, las partes establecen que:

CHAVIN debera pagar a EL PRODUCTOR por concepto de “VENTA DE MATERIA PRIMA
— PALTA VARIEDAD HAS”, un precio en Délares de los Estados Unidos de América por kilo
de MATERIA PRIMA puesta en arbol de EL PREDIO de EL PRODUCTOR, diferenciado
segun calibre - detallado en el Anexo 1y programa de cosecha, como sigue:

a) USS$ 1.20 x kilo, para el Calibre CAT 1 que se coseche en el periodo correspondien'te
a los meses de Marzo, Abril y hasta el 04 de Mayo 2013

b) US$ 1.00 x kilo, para el Calibre CAT 1 que se coseche en el periodo correspondiente
entre 05 de Mayo y 31 de Mayo 2013

c) US$ 0.82 x kilo, para el Calibre CAT 2 que se coseche en el periodo correspondiente
a los meses de Marzo, Abril y Mayo 2013.

d) US$ 0.30 x kilo, para el descarte de MATERIA PRIMA que se coseche entre los
meses de Marzo, Abril y Mayo 2013 con peso superior a 130 gramos y apto para
proceso industrial , es decir sana y libre de enfermedades y/o secuelas de plagas.

Figura N°14: Contrato celebrado con la Empresa Agricola Ganadera Chavin de

Huantar S.A- Precio y forma de pago.
Fuente: Revision documentaria.
Elaboracién: Grupo de investigadores, afio 2015.
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ANEXO 1

FICHA TECNICA DE PALTA HASS.

Nombre Cientifico : Persea americana Mill

Cv.: Hass.

CONDICION PARA LA COMPRA

El desarrollo de La fruta debera haber alcanzado la fase madurez fisiologica que asegure
la continuidad del proceso de maduraciéon hasta el final; deberd haberse recolectado
cuidadosamente. Debiendo presentar como minimo 19% de contenido de Materia seca al
momento de la cosecha.

El desarrollo y condicién de la fruta deberan ser tales que les permitan: soportar el
transporte y la manipulacion; y llegar en estado satisfactorio al lugar de destino.

Requisitos Generales: Deben cumplir con los siguientes requisitos minimos:

e Estar enteros
* o Estar visiblemente sanos; exentos de podredumbre o deterioro, que les permita ser
aptos para el consumo
Estar limpios; practicamente exentos de cualquier material extrafio visible.
Estar libres de insectos y dafios causados por plagas.
Estar exentos de cualquier olor y/o sabor extrafio.
Estar exentos de dafios causados por bajas temperaturas.
Tener un pedanculo de longitud no superior a 10mm, cortado limpiamente.
El producto de la cosecha estara sujeto a los respectivos analisis de pesticidas,
debiendo mantener resultados por debajo de los Limites de Residuos Maximo
establecido por la Unién Europea y que se-adjunta como Anexo del presente contrato.

CLASIFICACION:

CATEGORIA: CAT 1y CAT 2

Los frutos de esta categoria deberan ser de calidad superior. Su forma y color deberan
ser caracteristicos de la variedad. No deberan tener defectos, salvo defectos superficiales
muy leves siempre y cuando no afecten al aspecto general del producto, su calidad,
estado de conservacion y presentacion en el envase.

Tolerancia: El 2%, en namero o en peso, de los frutos.

CALIBRE
CALIBRE CAT 1 PESO (g)
10 373-474
12 308 - 380

Figura N°15: Contrato celebrado con la Empresa Agricola Ganadera Chavin de Huantar

S.A- Ficha Técnica
Fuente: Revision documentaria.
Elaboracién: Grupo de investigadores, afio 2015

Para ellos fue la peor venta, estos prometieron comprarles toda la fruta tal y como los
estipulaba en el contrato, pero solo se llevaron la palta calibre 1, asegurando que regresarian
por el resto en los proximos dias; sin embargo, nunca lo hicieron, efectuaron tinicamente

el pago en campo por lo que llevaron dejdndolos con el resto de fruta.

El contrato no se encontraba legalizado correctamente, por lo cual esto no es motivo para

incumplir las cldusulas establecidas en dicho contrato.
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Contrato con Omar Diaz

En el 2014 se vendi6 la fruta al intermediario Omar Diaz, ahora el mismo exportaba y
trabajaba en Alianza Comercial con la empresa Torre Blanca.

El precio que pagaria el comprador por la palta seria bajo la modalidad de consignacién
sustentado con la liquidacion final del importador como referencia los reportes de mercado,
el pago se realizaria de la siguiente manera:

Adelanto a EL PRODUCTOR antes de cosecha:

Delante de US$ 0.20 por kg para:

Calibres del 12 (incluye paltas de calibre 10) al 24 para Europa.
Calibres del 26 al 30 para Europa.

Adelanto a EL PRODUCTO después de cosecha:

Adelanto de US$ 0.6 por kg para:

Calibres del 14 al 24 para Europa.

Delante de US$ 0.35 por kg para:

Calibres del 26 al 30 para Europa

Se estipul6 ademas lo siguiente:

Estos adelantos serdn cancelados con la liquidaciéon parcial de acopio a los 20 dias
posteriores a la entrega de la fruta.

El valor adicional obtenido por la venta en el exterior serd cancelado a los 70 dias
calendarios contados a partir de la fecha de embarque ya que el proveedor serd participe de
los resultados obtenido por el comprador en la venta de materia prima exportable en el
mercado internacional

Dependiendo el caso respecto del valor de la factura operard un ajuste que corresponderd a
un premio o castigo por los resultados obtenidos de la venta de la fruta en el exterior
descontando los costos de materiales de exportacion procesamiento y enfriado de la materia
prima, costos de operacion logistica y costo de seguro maritimo el costo de exportacién por
kilo exportado es de U$ 0.35.

Para tal efecto el proveedor deberd emitir a favor de Torre Blanca las notas de débito
correspondientes

El pago se efectuard en la forma y condiciones siguientes:

Comision equivalente al 3.0 % sobre el valor FOB de la liquidacion final de acopio mas
IGV que fue descontado por el comprador a el proveedor al momento de la emision de la
liquidacion final de acopio.
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QIETODEL CONTRATO -

CUARTO: Por of presente contrato, EL PROVEEDOR transfiere en proplidad a UL :ﬁyphf:lif{:
ia gantidad aprowimada para la evpontadon de . .. TM de LA FRUTA :.—.urn;. J:‘u};jli".tf:ﬂk
- % et s &
prodyccidn on la campaita del 2018 durante ef periodo e Marro @ Maye ge : Vﬂf‘w L
e : i A = 4 que o 2 A<t
HASS, “sepdn fas condiciones y catacteritics previstas en ¢f Anexa 03 e :
presente contrato, _ levark 3 €abi> %
™\ EL.COMPRADOR e alignza romercial (oo 3 empresa TORRE BLANCA flevara 3 LH°5 0
s e e B calizycidn gn el tertato nlermnacony
operation logistics pars 1a exportacion y comertand ¥ 1. coma MATERA PRIMA
protucta que calfigue de acuerdo o lo previsto et & “"_‘;‘Q Uy H j
‘EXPORTABLE ¢ scucrdo o las condicionys que amarte el Csa. - gonurenoR
LA ERUTA nio catificads como MATERIA PRIMA EXPORTABLE sera pgeyueita 3
‘para sucomerdalizaclén dentro del mercada lacal la forma ¥
E\" su ver £L COMPRADOR se tompromete a cancelar 3 EL P: A
3 e,
oportunidad establecida en el presente contrate LAERETAAGRNS

Yeaup it ins iories de TORRE
QUINTO: LA FRUTA deberd ser entregada por EL PRQ\!EEOOR. en las uns!alw::::iar b:jﬂ-F;.';“
BLANCA, ubicads en Calle Los r.rnnﬁm N S0S, Chaneyy, Ru

7 163 criterio técnitos
condiciones fijadas enel Anexo 1; LA FRUTA gwgﬂﬁji%;:ﬁﬂ-mi":‘“g :::h r':r‘é: R ot A
como MATERIA PRIMA EXPORTABLE- NG obstante, €5 fgacion de E| i mﬁ:%o: e
FRUTA quie entregue a EL COMPRADOR sea el resultido de un manejo pbra, S

cosechay sETECHON 4UE SEgUre que fa rmisma posee calidad de exportacion.

Asimismo, en caso El Paouﬂc.ﬂgg euvg;m,,:;g;fcwgw‘*—-ex ;ﬂ:ﬁ’& descarte
s se obte ia ; YDUCTOR, despuss det reaiizado
ﬁﬁ%ﬁ&éﬁ?&?ﬁl .i;u':?riwp_era E_L'C‘BHPRADDR ta palta da descarte serd
segun las condicionas del mercado.

PORTUNIDAD DE PAGO.- st
: pagard EI COMP por Aa serh- baio la modalidad de
EXTO: Bl pracio que pagard EI COMPRADOR: por ia palta moda
s naignac pﬁwm;ﬂ:'?@n' la mmﬁﬁ-ﬂ@ww?mmm oS reponies:
%ﬁ?@lﬂﬁﬁ'm Eurapal, &l pago se realizara de la siguiente manera. ;

Adelanto 3 E1 pnonig:s;}g aptesds cosecha. . .
"o Adelanto de USS AR : el
" Galores o T3 (nciiye patas caltye 10) 21 24 paca Evropa. ¢
« | Cailbres def 26 al 30 para Europa. :
Adelants a £ PRODUCTOR después de cosecha:
« Adelanto de USS 0.8 por Kg. para;
- » I Calibres dei 12 al 24 para Europa. -
=" Adeianio de US$ 0,35 por Kg. para:
« ‘ Cafibres del 26 'al 80 para Europa.

\Esios adetantos seran. canceiados. m,.hﬁ%‘?%ﬂun} a los 20 dias
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Figura N°16: Contrato celebréd(; con Omar Diai-Objetd .del. Contrato-De la 'ér'ltrega y
calidad de la fruta-forma y oportunidad de pago.
Fuente: Revision documentaria.

Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015
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RETORNO POR VENTA DE LA MATERIA PRIMA EXPORTABLE -
SETIMD: EL PROVEEDOR serd participe da los resultados obtenidos por EL COMPRADOR en la
venta de la MATERIA PRIMA EXPORTABLE en ol mercado internacional

Dependiendo el caso, respecto del valor de la factura operard un ajuste, que correspontderd a
un Premio o Castigo por los resuitados ebrenidos de 1a ventd de LA FRUTA en el Exteriar
descontando 0% costos de materiates de exportacidn, procesamiento y enfriado de MATERIA
PRIMA EXPORTABLE, costos de operacion loglstica y coslo de sagquro maritima, Para ta) efecto,
£L PROVEEDOR deberd emitic a fovor de TORRE BLANCA las correspondientes Notas de Déhito
o Crédito de corresponder,

Los costas de exportacldn detaltados en la clausula Siete son US$ 0.35 por kilo oxportado.

COMISION Y FORMAS DE PAGQ.:

CQCTAVO: EL COMPRADOR se obliga a comercializar ¢l producto exportable cbtenido despues
del pracesamiento de 13 fruty de €] PROVEEDOR. Por este servicio EL COMPRADOR cobrard
una COMISION del 3,0% del valar FOB por cada gmbarque,

El pago se efectuard en la forma y condiclones sigulentes;
Comision equivalente al 3.0% sobre ef valor FOB de la liquidacion final de acopio mds IGV, gue
serd descontado por  EL COMPRADOR a EL PROVEEDOR al momento de |3 emision de la

liuidacion final de acopio,

NOVENO:Son obligaciones de EL PROVEEDOR las siguientes:

a. Dar libre acceso:a personal designado por TORRE BLANCA para la verificacion en
campo de las buenas practicas agricolas y de cosecha.

b. Dar faclidades para la verificacén en campo; de 1as auditorias realizadas por los
PROVEEDORES sobre las buenas préctlcas agricolasy costumbres,

6. Nortosechar bajo condiciones climaticas desfavorables.

d. Dar acceso y/o: fadlitar el transporte de sus jefes de campo, 3 las Instalaciones.de
TORRE BLANCA a fin de gue pueda recibir lnstrucc!én téenica para el manejo de
pesticidas, técnicas agricolas y - de cosecha, que puedsn beneficlar {a calidad de tA
FRUTA; previa coordinacion entre las partes

e. Entregar a TORRE BLANCA 3 lista de los pesticidas aplicados en los. campos
cosechados para TORRE BLANCA antes del inicio de:la cosecha, asi como el andlisis de -
residuos de pesﬂddas por. LOTE de producdén cosechado fen caso el Andlisis de UMR
se realizado por intermedio de TORRE BLANCA, ¢l costo del mismo serd facturado. aEL
PROVEEDOR por un importe de US$ 150.00 mas IGV. por cada tips de andlisis)

f. Poner en practica las momendacio 'S que pueda fo:mutar TORRE BLANCA 21 el
reporte de Calidad entregado a la recepcion de cada LOTE, con 1a ﬁnahdad ue meiomt
las condiciones de calldad de LA FRUTA ]

9. £ caso ELPRODUCTOR no cumpla e en&égar det votumgu de 12, som ae A mm\-

Corriente del Banco Indicado por TOREE BU\NCA denlm d :
siguientes de fa’ fecho Indkada).!"‘ e ( e‘ &hi = }os ‘dias.

Figura N°17: C_ontrato celebrado con Omar Diaz-Retorno por venta de la materia prima
exportable-comisién y formas de pago-obligaciones del proveedor.

65



Fuente: Revision documentaria.

Elaboraciéon: Grupo de investigadores, afio 2015.

Esta venta, se realizé fue a Consignacién o Alianza, se dio a través del intermediario
Omar Diaz el cual era el comprador y encargado de realizar las diligencias para la
exportacion en Alianza con la empresa Torre Blanca. Este contrato basicamente todas la
clausulas favorecian al comprador, estipulaba lo siguiente:

El proveedor transfiere la fruta al comprador para su posterior venta en el mercado
internacional.

El comprador una vez que procesa la fruta y la selecciona procedia a devolver al proveedor
la palta no calificada dentro del mercado local, traeria como consecuencia que el agricultor
baje el costo de su producto en un alto nivel reduciendo su margen de ganancia.

Por otro lado, el precio que pagé el comprador por la palta se dio bajo la modalidad de
consignacion el cual estaba sustentado de acuerdo a la liquidacion final del importador y
como referencia los reportes de mercado del centro de cooperacién internacional en
investigacion agronomica para el desarrollo de Europa documento que se adquiria una vez
realizada la venta a un cliente perteneciente a este continente.

El proveedor fue participe de los resultados obtenidos por el comprador en la venta de
materia prima exportable si es que éste ultimo obtenia un atractivo beneficio alguno; en
caso de que sucediera lo contrario el proveedor se veria perjudicado, el comprador le
descontaria los costos de exportacidon, procesamiento y enfriada de la materia prima
exportable, por lo tanto, este contrato no beneficiaria a el agricultor por todas las
condiciones que estipulan sus cldusulas.

Contrato con Eurofresh Perd- compra venta de futura cosecha

Compromiso de pago y compra venta de Futura Cosecha que celebran las partes:

La empresa Eurofresh Perd representada por su gerente General Ivdn Alonso Tamayo
dedicada a la produccién comercializacion y exportacion de productos agricolas firma un
contrato con el Productor donde este se compromete a vender a la empresa la producciéon
total correspondiente al afio 2015 de las plantaciones de palta variedad Hass y Fuerte.

Obligaciones de la empresa:

Pagar a favor del productor con precios acordados segiin negociaciones las sumas de:
S/.4.10 por calibres de 160 a 360 gr para palta Hass.

S/.1.70 por calibres 100-159 gr para palta Hass.

S/.1.80 por calibres e 180-360 gr para palta Fuerte.

La empresa se compromete a respetar estos precios hasta el 31 de abril de 2015, fecha en
la cual se revisard la situacion del mercado de exportacion. No obstante, cualquier variacion
de mercado y/o precios sera comunicada entre ambas partes.

Ademas, la empresa se compromete a abonar la suma equivalente al 50% del estimado de

la cosecha al inicio de la misma a favor del productor, montos que serdn descontados del
precio final.
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Cancelar la diferencia de precio tres dias después de culminada la cosecha, deduciendo el
monto pagado mencionado anteriormente

Brindar asesoria técnica y certificaciéon orgdnica )
Enviar a la plantacién de EL PRODUCTOR el personal que se haré cargo de la cosecha y

transporte de las frutas.
CONTRATO DE COMPRA VENTA DE FUTURA COSECHA

Conste por el presente documento el pre contrato de Reconocimiento De Deuda, Compromiso de
Pago y Compra venta de Futura Cosecha que celebran de una parte:

EUROFRESH PERU con RUC No. 20492896269, debidamente representada por su Gerente General
Ivén Alonso Tamayo, con Carnet de extranjeria No. 000527206, Ambos sefialando domicilio para
estos efectos en Calle Julidn Arce No. 341 Dpto. B. Segundo piso, Distrito de La Victoria, Provincia y
Departamento de Lima, a quien en lo sucesivo se le denominara: LA EMPRESA, y de otra parte:

Walter Carrasco Farfan con DNI No. 17425996, con domicilio en Calle Manuel Seoane 231, Distrito
Pitipo, Provincia Ferrefiafe y Departamento de Lambayeque; y; a quien en lo sucesivo se les
denominara: EL PRODUCTOR; en los términos y condiciones siguientes:

PRIMERO: ANTECEDENTES

N 1.1. LA EMPRESA es una empresa dedicada a la produccién, comercializacion y exportacion de
productos agricolas, entre los productos que exporta se encuentra la palta, en sus diferentes
modalidades, las mismas que son exportadas a Espafia; para alcanzar los volimenes de ventas

requeridos por sus clientes extranjeros necesita comprar produccién de palta de terceros, entre
ellos, de EL PRODUCTOR.

1.2. EL PRODUCTOR es una persona natural productora de palta en las variedades Hass y Fuerte,
que cuentan con plantaciones de paltos variedad Hass en el Predio Rustico denominado Sector
Olazabal, predio de propiedad de EL PRODUCTOR, quien comercializa sus productos a distintas
personas naturales o juridicas, entre las que se encuentra LA EMPRESA.

j § SEGUNDO: OBJETO DEL CONTRATO

2.4. EL PRODUCTOR se comprometen a vender & LA EMPRESA la produccién total
correspondiente al afio 2015 de las plantaciones de palto variedad Hass y Fuerte ubicadas en el
Fundo denominado Sector Olazabal ubicado en Pitipo.

Figura N°18: Contrato celebrado con EuroFresh Peri-Antecedentes-Objeto del

Contrato '
Fuente: Revision documentaria.
Elaboracion: Grupo de investigadores, afio 2015
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TERCERO: OBLIGACIONES DE LAS PARTES
3.1. Obligaciones de EL PRODUCTOR:
3.1.1. EL PRODUCTOR se obliga a:

a) Vender a LA EMPRESA la produccidn total correspondiente al afio 2015 de las plantaciones de
palto variedad Hass y Fuerte ubicadas en el Fundo denominado Sector Olazabal ubicado en Pitipo.

b) Mantener el mayor cuidado y diligencia requerida en la plantacién hasta la cosecha, debiendo
seguir con las instrucciones que le solicite LA EMPRESA. Estando obligadas a
comunicarle al mismo toda novedad o circunstancia que pueda alterar la produccién.

¢) EL PRODUCTOR cuidaran que las frutas no presenten los siguientes defectos: sin pedunculo,
dafiados por el sol, con picaduras, dafiados por animales, con cortes, con encrespamiento,
maduras, queresas, con sunbloch, dafiados por trips, dafiados por larva enrolladora, con residuos
por aspersién. Las frutas que presenten los dafios sefialados no seran aceptados, sin lugar a
reclamos.

3.2. Obligaciones de LA EMPRESA:
3.2.1. Pagar a favor de EL PRODUCTOR como precios acordados seglin negociacion las sumas de:
N S/.4.10 por calibres de 160 — 360 gr para palta Hass.
m S/.130 por calibres 100- 159gr para palta Hass.
S/.1.80 por calibres de 180-360 gr para palta Fuerte.

LA EMPRESA se compromete a respetar estos precios hasta el 31 de Abril del 2015, fecha en la
cual se revisara la situacién del mercado de exportacion. No obstante cualquier variacion de
mercado y/o precios serd comunicada entre ambas partes.

3.2.2. Abonar la suma equivalente al 50% (cincuenta por ciento) del estimado de la cosecha al
inicio de la misma a favor de EL PRODUCTOR, montos que serin descontados del precio final.

3.2.3. Cancelar la diferencia de precio tres dias después de culminada la cosecha, deduciendo el
monto pagado mencionado en la cldusula 3.2.2. del precio final.

3.2.4. Brindar Asesoria Técnica y Certificacion organica en el caso que EL PRODUCTOR se
encuentre en proceso del mismo.

3.2.5. Enviar a la plantacién de EL PRODUCTOR el personal que se haréd cargo de la cosecha y
transporte de las frutas.

3.2.6. Facilitar las jabas en las que serdn trasladadas las frutas.

Figura N°19: Contrato celebrado con EuroFresh Peri- antecedentes-obligaciones del
productor y de la empresa

Fuente: Revision documentaria.
Elaboraciéon: Grupo de investigadores, afio 2015.
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Es venta en campo, el comprador brinda asistencia técnica asesoramiento y el
financiamiento para que obtengan la certificacion Ceres, y ademads ser certificado como
Orgénico para el afio 2017.

El contrato se encuentra legalizado, firmado por ambas partes, hasta abril les pagaron por
kilo S/.4.10 y la tipo 2: S/. 1.70 ya que para mayo el precio bajo debido a que a nivel
nacional hay empresas como Cerro Prieto y Camposol que sacan antes su cosecha lo cual
repercute en el precio que se le otorga a la produccién de pequefias asociaciones, por
ejemplo, el calibre tipo 1 (160 gr a 360gr) se paga S/. 3.00 y por la tipo 2 (100gr a 159 gr)
se paga un precio de S/. 1.00.

Luego de haber realizado el resumen y andlisis de los cinco contratos que se han venido
celebrando, se llegd a la conclusién de que existen muchos factores que inciden en el
cumplimiento de los mismos, por parte del proveedor, es que, si ellos cumplen con
proporcionar el tipo de palta requerida por el comprador teniendo en cuenta el peso y
calibre requerido, por parte del comprador, se comprometen en comprar toda la palta en el
tiempo pactado.

En cuanto a la calidad de la fruta, muchas veces no ha cumplido con los estdndares y tipo
de calibre requerido ,por el ejemplo cuando se dio la venta a la empresa Chavin de Huantar
y esta tinicamente le compro el calibre requerido previamente y después ya no regreso ,fue
porque dentro de los registros de ese afio demuestran que el calibre que mds produjeron fue
el del 16 al 30/32 y los kilos no fueron los pactados previamente, dentro de los cuales
varian el precio que se le otorga cada uno originindose de manera justa una baja en el pago
de la fruta otorgandoles diferentes precios.

Tabla N°2: Tipos de calibres
CALIBRE PRECIO SUMA DE KILOS

16 4.1 20
26 1.7 1250
30/32 1.7 3720

Fuente: Revision documentaria
Elaboracion: Propia

Por otro lado, se concluye que la mejor venta realizada, fue la venta denominada en
empacadora, ya que es la tinica en la que después de analizar la fruta en planta se procedi6
a cumplir con el pago estipulado en el contrato siendo de mutuo beneficio para ambas
partes, efectuando el compromiso de compra y venta.
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4.1.1.3 Proceso de control en la gestion productiva.

Para el desarrollo del primer objetivo especifico “Identificar cual es el diagnostico
comercial de la Asociacién Augusta Lopez Arenas”, se realizaron entrevistas a
profundidad a los seis principales socios de dicha organizacion.

Estas entrevistas se llevaron a cabo con la finalidad de demostrar que la situacién actual
de la Asociacién Augusta Lopez Arenas. Se presentan los siguientes graficos:

SO

Situacién

actual de

la gestion
productiva

\‘/

Figura N°20: Situacion actual de la gestion productiva de la Asociaciéon Augusta Lopez
Arenas.

Fuente: Entrevista realizada el 18 de julio de 2015.
Elaboracion: Grupo de investigadores, 2015.

Del gréfico anterior, se observa la Situacion de la Gestion productiva de la Asociacion
Augusta Lopez Arenas, obtenida a partir de la aplicacion de instrumentos como las
entrevistas a profundidad a los seis principales socios. A continuacidn, se detallan los
aspectos relevantes:

1. Calidad de la fruta; los socios de la Asociacion Augusta Lopez Arenas, expresaron
que la calidad de la fruta que producen (palta Hass) es buena, debido al constante
cuidado y alimentacion que le dan a la tierra donde se cultiva esta fruta, y por tal
motivo es muy cotizada por las empresas exportadoras nacionales.

2. Calibre de la fruta; los socios determinaron que el calibre de la fruta no es igual en
todos los campos; debido al clima que afecta en el crecimiento de la palta Hass, por
ser Pitipo un distrito de clima muy caluroso principalmente en época de verano.
Asimismo, expresaron que su palta se comercializa en paises del continente
europeo, siendo el calibre 16 y calibre 18 los de mayor demanda internacional.

3. Control del campo; con respecto a este aspecto, los socios consideraron que el
control del campo lo hacen de manera individual, de acuerdo a sus respectivas
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parcelas agricolas, asimismo lo realizan conforme a la experiencia que cada uno
tiene, ya que no cuentan con asesoramientos o capacitaciones.

Asistencia técnica; los socios consideraron que muy poco reciben asistencia técnica
para poder mejorar los procesos de gestion productiva; La asistencia técnica que
reciben, en algunas ocasiones, son por parte de las empresas exportadoras (clientes),
que envian su personal para que los puedan capacitar y asi producir fruta de calidad.

1
Organizacién entre 6 .
g 1 . Verificacion y control de
08 SOCI108 la palta Hass cosechada.
2 . 5
Zompra de insumos
para la siembra Proceso de cosecha
4
Proceso de Seguimiento adecuado
preparacion y siembra del producto

Figura N°21: Proceso de la gestion productiva.
Elaboracion: Grupo de investigadores, 2015.

Segun a los resultados definidos, se estableci6 el “Proceso de la Gestion Productiva de la
Asociacion Augusta Lopez Arenas”, la cual se ha organizado en seis pasos (Ver figura
anterior):

1.

Organizacion entre los socios; es el aspecto fundamental para llevar a cabo una
buena gestion productiva; los socios deben primero reunirse y acordar, junto con la
directiva, los procesos que se van a desarrollar para la produccion de la palta Hass,
desde la adquisicién de los insumos, la preparacion de las tierras de cultivo para la
siembra de la palta Hass, seguimiento necesario y eficiente para la obtencién de un
buen producto, cosecha de la palta Hass y medicion del calibre de la fruta
cosechada.

Al estar tanto los socios y directiva bien organizados, van a poder enfocar bien los
procesos y designar encargados en cada etapa del proceso; se podra fortalecer la
calidad productiva, y como sociedad elegir la negociacién que genere mayor
rentabilidad.

Compra de insumos para la siembra; segtn a la informacion recaudada durante la
aplicacion de los instrumentos, a los socios les sale mas rentable comprando en
conjunto que comprando por separado; seglin la informacién brindada por los
socios, al comprar en conjunto les ofrecen un precio al por mayor a diferencia que
si comprasen por separado (otorgan un precio de venta al publico en general).

71



3. Proceso de preparacién y siembra; necesario primero poder preparar la tierra,
nutrirla para llevar a cabo la siembra adecuada y asi iniciar con una produccién
calificada.

4. Seguimiento adecuado del producto; los socios diariamente por las mafanas asisten
a sus cultivos para poder realizar el cuidado y proceso de riego de la planta
(considerar que cuentan con un sistema de riego por goteo instalado en la
asociacion).

5. Proceso de cosecha; realizado por los socios o por las empresas que les compran
(clientes), previo acuerdo estipulado en el contrato de comercializacién; para lo cual
se considera importante que la directiva de la asociacion Augusta Lopez Arenas
pueda designar encargados que verifiquen que lleven a cabo este proceso de la
forma adecuada, y asi no afectar a la fruta y al mismo tiempo a las cantidades
cosechadas.

6. Verificacion y control de la palta Hass cosechada; para ello llevar a cabo la
separacion de la fruta, en relacién a los calibres obtenidos. Este control se debe
llevar a cabo en la asociacién y ser verificada tanto por el vendedor (socios) y
comprador; muchas veces, la fruta sale de buen calibre y en buen estado, pero por
su descuido en el transporte o no adecuado manejo de ésta, se afecta el calibre o su
estado (sea por la manipulacion o condiciones del transporte), y esto repercute en
el pago de los socios por sus productos vendidos.

4.1.2. Estrategias Comerciales que mejoraran la exportacion indirecta de la
Asociacion “Augusta Lopez Arenas”.

Para el desarrollo del segundo objetivo especifico “Determinar las estrategias que
contribuirdn a mejorar el proceso de exportacion indirecta de la palta Hass de la
Asociacion Augusta Lopez Arenas”, se realizo la elaboracion de la Matriz FODA, y de
esta manera evaluar los Factores externos (Oportunidades y Amenazas) y Factores
Internos (Fortalezas y Debilidades) que actualmente presenta dicha asociacion.

4.1.2.1. Evaluacion externa

Segun (David, 2003), la Evaluacion Externa permite identificar y evaluar las oportunidades
y amenazas que presenta el entorno; por lo cual, es necesario aplicar la Matriz de
Evaluacion de Factor Externo (EFE), que se presenta a continuacion:
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Tabla N* 3: Matriz de Evaluacion de Factor Externo (EFE) respecto a la Asociacién de

agricultores Augusta Lépez Arenas

FACTORES EXTERNOS CLAVE

VALOR | CLASIFICACION | PONDERADO

OPORTUNIDADES

1. Prestigio de la calidad de la palta Hass peruana en el 0.09
mundo.
2. Las importaciones de palta Hass se han incrementado 0.07
en los ultimos aiios.
2.El incremento de consumo de alimentos vegetarianos

en el mundo. 0.08
4. Necesidad de los exportadores de la palta Hass con
los agricultores de formar mecanismos de integracion o 0.11
comerciales para asegurar la cantidad de embarques a
exportar.
5. Presencia de profesionales calificados en carreras 0.05
asociadas a la gestion de la exportacion agricola
6. Presencia de Instituciones Publicas o privadas que 0.06
brindan asesorias y apoyo a los agricultores.
7. Creacién de la Organizaciéon Mundial del Aguacate 0.09
(WAO) para promover el consumo de este producto en
la Union Europea, Asia y otras partes del mundo.

AMENAZAS
1. Presencia de plagas como la antracnosis y la mosca 0.05
de la fruta.
2. Incremento de la oferta de Palta Hass por los 0.08
principales paises competidores: México, Colombia,
Repiblica Dominicana.
3. Incremento de la Competencia Nacional, como la 0.09
produccién de Palta Hass Serrana en las regiones de
Cusco, Apurimac y La Libertad.
4. Condiciones climaticas desfavorables que afectarian 0.06
la floracion de los cultivos de palta por eventual
presencia del Fenomeno del Nifio.
5. Existencia de mano de obra no calificada y la 0.09
desorganizacion de los productores.
6. Deficiente infraestructura de soporte y 0.08
descapitalizacion agraria.
TOTAL 1.00

Fuente: Adaptado de David (2003)
Elaboracién: Grupo de investigadores, 2015.

0.18

0.07

0.32

0.22

0.05

0.18

0.27

0.1

0.24

0.18

0.06

0.09

0.16

2.12

Un promedio igual a 4, significa que la asociacion responde de manera excelente a las
oportunidades y amenazas a su sector; por el contrario, un promedio igual a 0, significa
que la asociacion no estd capitalizando correctamente las oportunidades ni evitando las
amenazas externas. Se considera que el promedio del ponderado es de 2.5; por ello, se
puede afirmar que la Asociacién Augusta Lopez Arenas posee un ponderado de 2.12,
indicando que no estd aprovechando las oportunidades que ofrece el sector ni evitando las

amenazas de manera correcta.
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4.1.2.2. Evaluacion interna

Para (David, 2003), este proceso permite identificar las fortalezas y debilidades internas
propias de la organizacidn, por ello es necesario establecer la matriz de Evaluacion de
Factor Interno (EFI), el cual se presenta a continuacion:

Tabla N* 4: Matriz de Evaluacién de Factor Interno (EFI) respecto a la Asociacion de
agricultores Augusta Lopez Arenas.

FACTORES INTERNOS CLAVE VALOR | CLASIFICACION A PONDERADO
FORTALEZAS
Presencia de empresas exportadoras de palta Hass 0.12 4 0.48

que requieren proveer continuamente este
producto para venderlo al mercado internacional.

Lugar de produccion de la palta Hass que cuenta 0.15 4 0.6
con un clima adecuado para su cultivo.
El porcentaje de pago adelantado que realizan los 0.12 3 0.36

clientes a los agricultores de la asociacién y asi
puedan éstos en su siguiente produccion.

DEBILIDADES
Ausencia de un plan estratégico documentado que 0.15 1 0.15
los guie hacia la consecucion de sus objetivos.
Los agricultores no estan lo suficientemente 0.1 2 0.2

capacitados para mejorar su proceso comercial,

administrativo y de produccion.

No existen procedimientos especificos para la 0.08 1 0.08
seleccion de clientes (empresas exportadoras) y no

cuentan con un area comercial.

No existen funciones definidas, falta de una 0.12 1 0.12
estructura organizacional formal.
La asociacion no fomenta el trabajo en equipo sino 0.08 2 0.16
que cada agricultor realiza sus propias actividades.
Falta de una comunicacion mas eficaz entre los 0.08 3 0.24
socios para solucionar los problemas internos.

TOTAL 1.00 2.39

Fuente: Adaptado de David (2003)
Elaboracion: Grupo de Investigadores, 2015.

El valor promedio del ponderado es 2.5; por ello un promedio por debajo del ponderado,
significa que la asociacion es débil en lo interno y un promedio superior al 2.5 significa
que la asociacion posee una posicion interna fuerte. A partir de la evaluacién de factor
interno realizada en la tabla anterior (tabla N* 14) se puede afirmar que la Asociacién
Augusta Lopez Arenas, posee un ponderado de 2.39, siendo medianamente débil en lo
interno.
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4.1.2.3. Anadlisis de las estrategias

Tabla N 5: Andlisis y seleccion de la estrategia

OPORTUNIDADES
Ol: Prestigio de la calidad de la Palta Hass peruana en el
mundo.
02: Las importaciones de palta Hass se han incrementado
en los ultimos afios.
03: El incremento de consumo de alimentos vegetarianos en
el mundo.
04: Necesidad de los exportadores de la palta Hass con los
agricultores de formar mecanismos de integracién o
comerciales para asegurar la cantidad de embarques a
exportar.
O5: Presencia de instituciones publicas o privadas que
brindan asesorias y apoyo a los agricultores.
06: Creacién de la Organizacion Mundial del Aguacate
(WAO) para promover el consumo de este producto en la
Unién Europea, Asia y otras partes del mundo.

AMENAZAS
Al Presencia de plagas como la antracnosis y la
mosca de la fruta.
A2: Incremento de la oferta de Palta por
principales paises competidores: México,
Colombia, Reptiblica Dominicana.
A3: Incremento de la Competencia Nacional,
como la produccién de palta Hass serrana en las
regiones de Cusco, Apurimac, y La Libertad.
A4: Condiciones climdticas desfavorable que
afectarfan la floracién de los cultivos de palta por
eventual presencia del fenémeno del nifio.
AS5: Existencia de mano de obra no calificada y la
desorganizacién de los productores. ?
A6: Deficiente infraestructura de soporte y
descapitalizacion agraria.

FORTALEZAS
F1: Presencia de empresas
exportadoras de palta Hass que

requieren proveer continuamente este
producto para abastecer a sus clientes
internacionales.

F2: Terrenos adecuados
produccién de la palta Hass.
F3: El porcentaje de pago adelantado
que realizan los clientes a los
agricultores de la asociacién, y asi
puedan éstos invertir en su siguiente
produccion.

F4: El producto cuenta con la calidad
(peso, textura, sabor) requerida en los
mercado de destino.

para la

ESTRATEGIAS FO

F1,F2-02 : Llevar a cabo estrategias promocionales
para mejorar la comunicacion con los clientes actuales
y captar nuevos clientes aprovechando el incremento
de demanda internacional de palta

ESTRATEGIAS FA

F1, F3- Al, A4, AS:

Conformacién de una alianza contractual
entre los agricultores de la asociacién y las
empresas exportadoras, en la cual estas
dltimas se comprometan a brindar asistencia
técnica y capacitaciones para obtener un
producto de calidad.

F2,F4 — A2, A3:

Implementar la Certificaciéon Global Gap
(en el corto plazo), y la certificacion
organica (en el largo plazo) para poder
ofrecer un producto diferenciado de la
competencia.
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DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA

D1: Ausencia de un plan estratégico

documentado que los guie hacia la | D] D4, D5, D6- O5: Proponer una estructura
consecucion de sus objetivos. organizacional eficiente para un mejor desempefio de | D5, D6- A3, AS, A6: Implementar un trabajo
D2: Los agriculiores no estdn 1o\ 1 %) ividades de la empresa, y asignar funciones y | conjunto estableciendo de manera planificada un
suficientemente  capacitados  para adecuado precio de manera que permita
mejorar su  proceso  comercial, incrementar la rentabilidad de la asociacién y el

administrativo y de produccién. L 3 cumplimiento de los objetivos.
D3: No existen procedimientos | D2- 06: Implementar en la asociacion las asesorias y

especificos para la seleccién de | capacitaciones a través de instituciones publicas y
clientes (empresa s exportadoras) y no | privadas relacionadas a la produccién agricola y a la
cuentan con un drea comercial. comercializacién de estos productos.

D4: No existen funciones definidas,
falta de una estructura organizacional
formal.

D5: La asociaciéon no fomenta el
trabajo en equipo, sino que cada
agricultor  realiza sus  propias
actividades.

D6: Falta de comunicacién mds eficaz
entre los socios para solucionar los
problemas de la asociacién.

responsabilidades de manera correcta.

Fuente: Adaptado de (David, 2003). Elaboracién: Grupo de investigadores, 2015.
4.1.2.4. Seleccion de las estrategias

Estrategias FO

e Promocion: en la Asociaciéon Augusta Lopez Arenas, los socios tienen
inconvenientes con respecto a que no poseen una cartera de clientes o clientes
estratégicos; motivo por el cual, al llegar la campana de cosecha, las empresas
exportadoras (clientes), tienen mayor poder de negociacién frente a los
asociados y elaboran contratos que muchas veces no cumplen con las cldusulas
que se establecen, afectando fuertemente en las utilidades de los socios. Por
ello, se recomienda establecer pautas que permitan ofrecer su producto (Palta
Hass), asi como incrementar, captar y atraer clientes potenciales:

= Crear correo corporativo y pagina Web que les permita a los socios tener
una comunicacién mds formal con sus clientes.

= Adquirir una linea telefénica o moévil que les permita estar en contacto
continuo con sus clientes y proveedores.

= [Establecer una estructura de sus posibles clientes, y elaborar carta de
presentacién de la asociacién, banner, asi como tarjetas personales de
cada socio para emitirles a dichos posibles clientes. La finalidad es
poder mostrarse como una asociacion formal, eficiente y que brinde
productos de calidad; de esta manera va a generar mayor confianza con
sus clientes.
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EXPORTACION PALTAS
FOB US$ MILES

48,875

CAMPOSOL S.A. AGRICOLA CERRO SOCIEDAD CONS. DEPROD. DE  AVOCADO PACKING CAMET TRADING
PRIETO S.A.C. AGRICOLA DROKASA FRUTAS.A. COMPANY S.A.C. SAC.
S.A.

=2016 @2015

Figura N°22: Empresas peruanas exportadoras de palta.

Fuente: (AgroData Perd, 2016)

En la figura N° 23, se muestra las principales empresas exportadoras de Paltas en el Peru.
Esta informacién es importante para la asociacion, pues les permitird estructurar su cartera
de posibles clientes.

Estrategias FA

e Producto: conformacién de alianzas contractuales que permitan a los agricultores
de la asociacién obtener asistencia técnica y capacitaciones para obtener un
producto de calidad.

Esta estrategia responde a la ausencia de alianzas entre los agricultores de la
asociacion frente a empresas exportadoras, la cual al ponerse en practica lograré el
cumplimiento de los contratos establecidos, asi como mejorar sus procesos
productivos a través de las capacitaciones, y asesorias. Asimismo, para que la
Asociacién Augusta Loépez Arenas pueda generar un valor agregado a las empresas
exportadoras, y un producto mas atractivo frente al mercado internacional, se
establece la necesidad de obtener certificaciones.

Se requiere también obtener la Certificacion de Buenas Practicas Agricolas Global
GAP y posteriormente, certificacion orgdnica.
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Tabla N°6: Informacion para Certificaciéon Orgénica.

CERTIFICADORA CONTROL UNION

Requisitos Previos | Es necesario que el drea de cultivo pase por un periodo de conversion previa a la
siembra y cosecha de los alimentos como minimo de 2 a 3 afios.

Destinos Ecuador, Colombia, Costa Rica, Paraguay, Guatemala, México, Estados Unidos,
Republica Dominicana, Unién Europea, Japén.
Aplicacion Presentar Solicitud (Formato de Aplicacién) en la institucién Control Unién. La

asociacion evaluard la oferta propuesta por Control Unidn, realizando el pago del
servicio. Control Unién establece una fecha de inspeccién y elabora un reporte de
las inspecciones realizadas, y cumpliendo con los requisitos, se procede a la
entrega del certificado.

Costos El costo es relativo al 4rea a inspeccionar, la viabilidad de la realizacién de las
inspecciones, la cantidad de agricultores, entre otros.
Mantenimiento Cada afio, después de la certificacién, Control Unién, evaluard si se estdn

cumpliendo con los requisitos para la certificacién y va a determinar si el
certificado emitido puede continuar, modificar o ser retirado.

Beneficios Genera valor agregado al producto, garantiza el buen cuidado del campo y cuidado
del medio ambiente, optando por la produccién organica, asi como establece
pautas para que la informacién en la asociacién sea mds transparente lo cual
permite una comunicacién mas eficaz entre los socios.

Informacion http://www.cuperu.com/portal/es/programas-de-certificacion/organico
adicional

Fuente: (Coordinadora de Comercio Justo Perd, 2015) Elaboracion: Grupo de

Investigadores, 2015.

En la tabla N°6 indica como funciona la certificadora CONTROL UNION encargada de la
inspeccién de campos, supervisiéon del cumplimiento de requisitos y la certificacién de

validez orgdnica.

Tabla N°07: Pasos para obtener la Certificacion Global GAP

Cinco pasos para obtener la Certificacion GLOBAL GAP

Obtener los documentos normativos de GLOBALG.A.P. y las Listas de Verificacion
relevantes de su centro de documentos

Contactar con los organismos de certificacion del pais, comparar las ofertas, registrarse
con el organismo de certificacion elegido y obtener el Nimero GLOBALG.A.P. (GGN).

Realizar una autoevaluacién utilizando la lista de verificacion y corregir todos los puntos
incumplidos. Un GLOBALG.A.P. Licensed Farm Assurer, quien es -un asesor formado
y aprobado, puede ofrecer valiosa ayuda durante la preparacion para la auditoria.

Coordinar una reunién con el organismo de certificacién aprobado GLOBALG.A.P. Un
inspector realizard la primera inspeccion in situ.

Una vez cumplido con éxito los requisitos de las normas, se brindard el Certificado
GLOBALG.A.P.

Fuente: (Gap, 2017) Elaboracién: Grupo de investigadores, 2015.
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Estrategias DO

Proponer una estructura organizacional eficiente para un mejor desempeiio de las
actividades de la empresa, y asignar funciones y responsabilidades de manera correcta.

Esta estrategia responde a la ausencia de una estructura organizacional formal entre los
socios, el cual les permita centrarse en la obtencion de sus objetivos organizacional,
mejorar la comunicacién entre los socios, tener mds clara las funciones de cada socio y
analizar los problemas de la asociacion para generar las mas adecuadas soluciones. Es
importante también porque de esta manera, los socios podran tomar mejores decisiones
frente a la negociacién con las empresas exportadoras, asi como establecer términos de
negociacion que les permita incrementar sus utilidades y actuar frente a la competencia.

Mintzberg, (2012), argumenta que las caracteristicas de las organizaciones caen dentro de
agrupamientos naturales o configuraciones.

“Cuando no hay una acomodacién o coherencia, la organizacion funciona mal; por lo tanto,
no logra una armonia natural”.

Para Mintzberg la estructura de una organizacién se debe establecer por la seleccion de
elementos, considerando la busqueda de consistencia interna y externa. Es decir, en el
disefio de la estructura se deberd considerar tanto la armonia interna de la organizacién
como la situacion de la organizacion en el entorno. A partir de ello, se propone una
estructura organizacional, la cual permitird delimitar las funciones de cada integrante:

Presidente de la
Asociacion
“Augusta Lopez

Sub Presidente
de la asociacion
goporte St

Socios de Augusta Lopez
Arenas

Figura N°23: Propuesta de estructura organizacional para la Asociacién Augusta Lopez
Arenas.
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Elaboracién: Grupo de Investigadores, 2015.

Con relacién a (Mintzberg, 2012) en la figura anterior (Figura N° 23), se establece una
Propuesta de Estructura Organizacional para la asociacién Augusta Lépez Arenas. Dicha
estructura estd conformada por La Cumbre (Presidente de la asociacion), Linea Media (Sub
presidente de la asociacién), Nicleo Operativo (Socios), Tecnoestructura y Soporte Staff.

+ La cumbre (Presidente de la Asociacion): el Presidente de la asociacion Augusta
Lopez Arenas en la actualidad es el Sr. Eleodoro Segundo Inofidn, quien estd
encargado de asegurar que la asociacién cumpla sus objetivos de manera efectiva;
motivo por el cual, deberd llevar a cabo las siguientes funciones:

% Motivar y establecer reuniones entre los socios para implementar estrategias
de negociacién y verificar el avance de la produccion para poder cumplir
con la demanda de los clientes.

Controlar y motivar el desempefio entre los socios.

Administrar las condiciones fronterizas de la asociacion- las relaciones con

el ambiente laboral-, informar a los socios sobre el avance, negociar

acuerdos o alianzas con los clientes, buscando la fidelizacion de éstos y a

veces cumplir funciones de ceremonial como representar a la asociacion.

% Desarrollar esquemas consistentes en corrientes de decisiones
organizacionales.

X/
L X4
X/
L X4

+ Linea media (Sub Presidente de la Asociacion): el Sub Presidente de la asociacién
Augusta Lépez Arenas, es importante debido a que va a ser el apoyo del Presidente
para poder dirigir y deberd establecerse a medida que la asociacién crezca y
aumente la necesidad de ejercer supervision directa.

+ Niucleo de operaciones (Socios de Augusta LOpez Arenas): se encuentran
relacionados directamente con la produccion de la palta Hass en la asociacion. El
nucleo operativo es el corazén de la asociacion, ya que generan la produccion. Las
funciones principales a realizar son:

% Asegurar los insumos para la produccién (siembra y/o cosecha).
% Distribuyen las producciones (de acuerdo a las cldusulas que se establezcan

en los contratos con los clientes).

+ Tecnoestructura: estd conformado por profesionales que esté fuera de la jerarquia,
pero se preocupan por estandarizar o normalizar procesos de trabajo. Sirven a la
organizacion afectando el trabajo de otros. Por ejemplo, tenemos a los profesionales
administrativos que van a realizar procesos de evaluacién de competencias,
bisqueda de potenciales clientes, reuniones de trabajo en equipo o el trabajo de
recursos humanos en la asociacion, establecer cronogramas de asesoria o
capacitacion a los socios, asi también tenemos a los contadores, quienes van a
realizar un adecuado manejo de la informacién y control de la asociacién en el
aspecto de los ingresos y egresos econdmicos evaluando la rentabilidad junto con
los socios e informando a éstos.
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+ Soporte staff: son unidades especializadas que proporcionan servicios indirectos a

toda la organizacién y que se encuentra fuera de su corriente operacional. Pueden
realizar las siguientes funciones:
¢ Instituciones publicas o privadas, certificadoras, organizaciones, o
practicantes pre profesionales que brinden asesorias y capacitaciones a los
colaboradores de la asociacion.
¢ Central telefénica.

Presidente
Administrador Area Legal
[
| | — Contabilidad
|
Area de Produccién Area Comercial

Figura N°24: Propuesta de Estructura Organizacional.
Fuente: Grupo de Investigadores, 2015

Asesorias y capacitaciones:

+ Instituciones privadas, tenemos a la Asociacion de Exportadores (Adex) que

proporcionan capacitaciones en temas de comercio internacional, asi como brindar
la mejor orientaciéon para el éxito en los negocios en temas como “Agro
exportaciones”, “Asesoria a las pymes”. Otra institucién es Arex, brindan
Seminarios relacionados al Comercio Internacional y a la produccion agricola,
tratando temas como “Buenas Préicticas Agricolas- BPA”, “Internacionalizacion de
las Mypes”, entre otros. Ademds, tenemos a la Cdmara de Comercio de
Lambayeque (CCL), quien brinda algunos seminarios gratuitos y otros con costos.

Instituciones Publicas, tenemos a la Comisiéon de Promocién del Perd para la
Exportacion y el Turismo (Promperti), Mincetur Ministerio de Comercio Exterior
y Turismo (Mincetur) proporciona seminarios gratuitos relacionados al Comercio
Exterior y temas Agricolas en las programaciones del “Miércoles del Exportador”,
Servicio Nacional de Sanidad Agraria (Senasa), Ministerio de Agricultura y Riego
(Minagri), entre otros.
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Estrategias DA

e Precio: los socios de Augusta Lopez Arenas han tenido muchas deficiencias con
respecto a este indicador; debido a que sus clientes son mayormente quienes fijan
el precio de la palta Hass, y muchas veces por debajo del precio del mercado,
afectando directamente las utilidades de la asociacién. Por ello, se recomienda
aplicar un registro de costos y gastos que permitan establecer un margen de utilidad
y establecer un precio de venta justo de la Palta Hass.

e Herramientas que permitirdn mejorar el proceso de exportacion indirecta de la palta
Hass de la Asociacion “Augusta Lopez Arenas”.

Tabla N°8: Modelo de registro de costos y gastos/ hectareas

Costos en el Proceso de Siembra

Cantidad/ Jornal Costo Unitario Costo Total

Proceso de poda

Proceso de riego

Aplicacioén de fertilizantes

Aplicaciones fitosanitarias

Otros insumos

Total de costos

Costos en el proceso de cosecha

Acopio

Traslado del producto

Otros materiales

Total de costos

Gastos de los servicios

Agua

Luz

Teléfono

Movilidad

Alquiler

Otros gastos

Total de gastos

Total de costos y gastos

| |

Fuente y Elaboracién: Grupo de investigadores, 2015.

En la tabla anterior (tabla N* 8), se detalla un modelo de registro de costos y gastos, en el cual se
puede establecer a detalle los egresos de la asociacién durante el proceso de produccion y, de
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esta forma, tener un registro formal de cada campafia tanto de los insumos, los servicios para la
asociacion y la mano de obra que se emplee.

Asimismo, elaborar este modelo, permitird a los socios analizar los costos y gastos para fijar un
precio de venta més justo del producto, y de esta manera sus negociaciones sean mds rentables
frente a sus clientes, y van a poder diferenciar la rentabilidad en cada campafia como captar a sus
clientes potenciales.

4.1.3. Herramientas que permitiran mejorar el proceso de exportacion indirecta de la Palta
Hass de la Asociacion Augusta Lopez Arenas

Para el desarrollo del tercer objetivo especifico “Establecer las herramientas que permitiran
mejorar el proceso de exportacion indirecta de la palta Hass de la asociaciéon Augusta Lopez
Arenas”. Se establece los costos de Implementacion de las estrategias y un determinado plan de
actividades.

4.1.3.1. Costo de implementacion:

En la siguiente tabla, se detalla el total de los costos para implementar cada una de las estrategias,
se solicitd una cotizacion a los proveedores de los productos y servicios mencionados.

Tabla N°09: Costos para implementar las estrategias.

Rubro Costo Unit RESPONSABLE S/.
Estrategias de PRODUCTO 35,558.60
Certificacion de predio 20.20 868.60
Implementacién Global GAP 34,220.00
Contratacion de un consultor especilz )
GG 7,000.00 | Area comercial y operaciones 7,000.00
Implementacién de requisitos GG 16,000.00 | Area comercial y operaciones | 16,000.00
Empresa Certificadora GG — Mayacert 11,220.00 | Area comercial y operaciones | 11,220.00
Capacitacion en agro exportaciones
(ADEX) 200.00 | Area comercial 200.00
Capacitacion en negociacion efectiva ’
(CCPL) 70.00 | Area comercial 70.00
Otras capacitaciones 200.00 | Area comercial 200.00
Estrategias de PROMOCION 1,260.00
Creacion de pdgina web 650.00 | Area comercial 650.00
Tarjetas de presentacién 150.00 | Area comercial 150.00
Volantes 240.00 | Area comercial 240.00
Baner 220.00 |Area comercial 220.00
Estrategias de precio y estructura
organizacional 31,245.00

83




Apertura de oficina administrativa 7,245.00
Pack de servicio 75.00 | Administracién 525.00
Teléfono movil 80.00 | Administracién 1,120.00
Agua — Sedapal 50.00 | Administracién 350.00
Luz - 50.00 | Administracion 350.00
Alquiler del local 700.00 | Administracién 4,900.00
Personal de oficina 23,600.00
Contratacion de personal administrativo 1,100.00 | Administracién 23,100.00
Contador — externo Administracién 500.00
Servicio de mantenimiento trimestral de ;

cisterna 200.00 | Area de operaciones 400.00

Fuente y Elaboracion: Grupo de investigadores, 2015
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4.1.3.2. Plan de inversion:

TIAT  26% % TIEMPO| 3 ANO
Préstamo 70000 TIM | 0,0192613 | % TIEMPO 36 MESES
Interés

PERIODO | CUOTA | INTERES AMORTIZACION | SALDO
70000.00
1 2713.83 1348.29 1365.53 68634.47
2 2713.83 1321.99 1391.84 67242.63
3 2713.83 1295.18 1418.64 65823.99
4 2713.83 1267.86 1445.97 64378.02
5 2713.83 1240.01 1473.82 62904.20
6 2713.83 1211.62 1502.21 61401.99
7 2713.83 1182.68 1531.14 59870.85
8 2713.83 1153.19 1560.63 58310.21
9 2713.83 1123.13 1590.69 56719.52
10 2713.83 1092.49 1621.33 55098.18
11 2713.83 1061.26 1652.56 53445.62

12 2713.83 1029.43 1684.39 51761.2 14327.15
13 2713.83 996.99 1716.84 50044.4
14 2713.83 963.92 1749.91 48294.5
15 2713.83 930.22 1783.61 46510.9
16 2713.83 895.86 1817.97 44692.9
17 2713.83 860.85 1852.98 42839.9
18 2713.83 825.15 1888.67 40951.3
19 2713.83 788.78 1925.05 39026.2
20 2713.83 751.70 1962.13 37064.1
21 2713.83 713.90 1999.92 35064.2
22 2713.83 675.38 2038.44 33025.7
23 2713.83 636.12 2077.71 30948.0

24 2713.83 596.10 2117.73 28830.3 9634.97
25 2713.83 555.31 2158.52 26671.8
26 2713.83 513.73 2200.09 24471.7
27 2713.83 471.36 224247 222292
28 2713.83 428.16 2285.66 19943.5
29 2713.83 384.14 2329.69 17613.8
30 2713.83 339.27 2374.56 15239.3
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31 2713.83 293.53 2420.30 12819.0

32 2713.83 246.91 2466.92 10352.1

33 2713.83 199.39 2514.43 7837.6

34 2713.83 150.96 2562.86 5274.8

35 2713.83 101.60 2612.23 2662.5

36 2713.83 51.28 2662.54 0.0 3735.65 28830.27

14327.15
4.1.3.3. Costos directo:
Tabla N°10: Costo de produccién del cultivo de palta

RUBROS UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD |PRECIO UNITARIO COSTO TOTAL
1. COSTOS DIRECTOS 337543.68
Insumos
1. Semilla (semillas,
plantones u otro) UNIDAD 15155 20.601 312208.16
2. Agua m3 56831.25 0.22 12432.57
3. Fertilizantes 9605.66
4. Agroquimicos 88.42
Mano de obra, traccion
animal o mecanizada
1. Preparacion de Terreno 411.79
a. Machaco Jornal 1 42.38 42.38
b. Barbecho completo Jornal 3 42.38 127.17
c. Barbecho completo h. / maq. 2 48.15 121.12
d. Limpia de bordes Jornal 1 12.96 121.12
2. Siembra 1356.16
a. Instalacién: coba de
POZ0S Jornal 16 42.38 678.08
b. Instalacién de plantas Jornal 42.38 339.04
c. cortavientos Jornal 42.38 339.04
3. Labores culturales 1440.92
a. Riego Jornal 1 42.38 42.38
b. Limpieza Jornal 20 42.38 847.60
c. Poda y mantenimiento Jornal 13 42.38 550.94
II. COSTOS
INDIRECTOS 50631.55
Asistencia técnica % C.directo 10% 33754.37
Gastos administrativos % C.directo 5% 16877.18
COSTO TOTAL : 388175.23

86




Tabla N°11: Costo de mantenimiento del
cultivo de palta Hass

RUBROS UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD | PRECIO UNITARIO COSTO TOTAL

I. COSTOS DIRECTOS 23482.81
2. Agua 56831.25 0.22 12432.57
3. Fertilizantes 9605.66
4. Agroquimicos 88.42
3. Labores culturales 720.46
a. Deshierbo y riego Jornal 4 42.38 169.52
b. Poda y mantenimiento 13 42.38 550.94
4. Cosecha 15 42.38 635.70
I1. COSTOS

INDIRECTOS 16877.18
Asistencia técnica y/o

capacitacion % C.directo 2% 6750.87
Gastos administrativos % C.directo 3% 10126.31
COSTO TOTAL : 40360.00

Fuente y Elaboracién: Grupo de Investigadores, 2015

Tabla N°12: Flujo de caja econémico y financiero

2018- 2019- (Anol) | 2020- 2021-(Aiio3) | 2022-(Aiod)
Flujo econémico (Ano 0) | proy (Ano2)proy | proy proy
Ingresos 1,400,000 1,470,000 1,543,500 1,620,675 1,701,709
Ventas nacionales 1,400,000 1,470,000 1,543,500 1,620,675 1,701,709
Egresos 0 544,404 473,129 474,004 479,289
Inversion Total de mercadeo 0 58,049 20,994 21,869 27,154
Certificacion de Predio 868.6 868.6 868.6 868.6
Implemento de oficina 7,245 7,245 7,245 7,245
Mantenimiento de maquinaria
(cisterna) 400 400 400 400
Implemento de promocién 1,260 1,260 1,260 1,260
Confeccion de uniformes 875 875
Equipo y muebles 6,160 6,160
Imprevistos 7,020
Implementacién de Global GAP 34,220
Renovacion de certificacion
Global Gap 11,220 11,220 11,220
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Costo Total de Campo 0 452,135 452,135 452,135 452,135
Costo de siembra de 43 Hc 388,175 388,175 388,175 388,175
Costo de cosecha de
Mantenimiento de cultivo 40360 40360 40360 40360
G. Admin 23,600 23,600 23,600 23,600
FC ECONOMICO 1,400,000 925,596 1,070,371 1,146,671 1,222,420
Flujo financiero
Préstamo 70,000
Egresos
Amortizacién 18,238.77 22,931 28,830
Interés 14,327.15 9,635 3,736
Escudo Fiscal 4,298.15 2,890 1,121
FC FINANCIERO 70,000 -28,267.78 -29,675.43 -31,445.23
FLUJO TOTAL 1,470,000 897,328 1,040,696 1,115,226 1,222,420
Fuente y Elaboracién: Grupo de investigadores, 2015
Tabla N°13: Escudo Fiscal del Proyecto
Escudo Fiscal del Proyecto (US$)
Anos 1 2 3 4 5
Intereses 14327.15 9634.97 3735.65
Tasa 30% 30% 30%| 30% | 30%
Escudo 4298.15 2890.49 1120.69
Fuente y elaboracion: Grupo de investigadores, 2015
Tabla N°14: Tasa de descuento financiero
TASA DE
DESCUENTO
FINANCIERA 15.4%
Aporte propio 0
Inversion total 70,000
Tasa Int pasivo 0
Riesgo 5%
Préstamo 70,000
Interés 22%
Imp. a la renta 30%
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Fuente y elaboracion: Grupo de investigadores, 2015

Tabla N°15: Periodo de recuperacion financiero

0] 70,000.00 1] 70000.00| 70000.00
1| 28,267.78 84.6% | 23914.54| 46085.46
2.92708959
MESES 12

Fuente y elaboracién: Grupo de investigadores, 2015
4.2. Plan de actividades de las estrategias

En esta parte se establecen de manera especifica las actividades que se deben establecer
para concretar con éxito las estrategias propuestas; de esta manera, brindar las mejores
soluciones frente a los problemas de la asociacion.

A continuacidn, se expone el plan de actividades en una serie de tablas y diagramas:
Tabla N°16: Plan de actividades, estrategias frente a fortalezas y oportunidades (FO)

ESTRATEGIAS DESCRIPCION ACTIVIDADES
CREA/CI(’)N DE CORREO Accede a Google (Www.google.com.pe)
ELECTRONICO CORPORATIVO . .
Ingresar a la plataforma Gmail (www.gmail.com)
Aparecera una alternativa donde diga “Mas opciones”
Dar click y seleccionar donde diga “Crear Cuenta”.
Seguidamente llenar los datos que se soliciten.

CREACION DE PAGINA WEB Contactar a un experto en disefio de paginas web

2

PROMOCION

Explicar al experto sobre las actividades de la
asociacion y brindarle la informacién necesaria.
Coordinar los tiempos para la presentacion de la Pagina
Web

Verificacién y pago por el servicio ofrecido.

ADQUISICION DE LINEA Ir a una Agencia de telefonia: Movistar, Claro o alguna
TELEFONICA otra empresa.
Solicitar el servicio que se ajuste a la necesidad y sea
rentable.
ELABORACION DE CARTA DE Acudir a un disefiador grafico y solicitar el servicio
PRESENTACION para la elaboracion de la Carta de Presentacion.
Brindarle la informacién necesaria.
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TARJETAS DE PRESENTACION

ELABORACION DE BANNERS

Revisar que esté conforme y proceder a realizar el pago
por el servicio ofrecido.

El presidente de la asociacion debera establecer una
reunién para acordar la elaboracién de las tarjetas de
presentacion.

Los socios deberan establecer un disefio.

Llevarlo a la imprenta y solicitar la elaboracién de las
tarjetas de presentacion.

El presidente de la asociacién deberd establecer una
reunion entre los socios para establecer el disefio e
informacion para el banner.

Los socios deberan acercarse a una imprenta para
mandar a elaborar el banner.

Verificacion del banner y pago por el servicio ofrecido.

Fuente y Elaboracion: Grupo de Investigadores, 2015.

En la tabla anterior (N°16), se presenta el primer plan de actividades de las estrategias de
Fortalezas y Oportunidades (FO), en el cual la Asociaciéon Augusta Loépez Arenas podré
aplicar para poder incrementar y fidelizar a sus clientes.

Asimismo, la aplicacién de esta estrategia, permitird promocionar a la asociacién como
productora de Palta Hass de alta calidad y para exportacion, ademds brindard informacion
mds detallada a sus clientes o posibles clientes, a través de la creacién de la pdgina web, la
promocion en banners, carta de presentacion, tarjetas personales, entre otros.

Tabla N°17: Plan de actividades, estrategias frente a fortalezas y amenazas (FA)

OBTENER CERTIFICACIONES

CAPACI

TACION

ES

ORGANICA

GLOBAL

INFORM

GAP

ESY
PROGRA

MAS

Reunién por todos los socios para tomar la decision.
Ingresar a la pagina web de Control Unién- (Ver Tabla
N°16).

En la web ingresamos a “Programas de Certificacion”
y seleccionamos Certificacion Orgédnica para
informarse a detalle sobre la certificacion.

Contactar directamente con la certificadora.
Comprometerse al cumplimiento de los requisitos para
acceder a dicha certificacion.

Aplicar para la certificacién.

Reunion por todos los socios para tomar la decision.
Solicitar una cotizacién de implementacién Global Gap

Contacto directo con la certificadora.

Cumplir con el proceso para la certificacion.

Buscar informacién sobre técnicas para mejorar el
cultivo de palta Hass.

Informarse en la web del Ministerio de Agricultura y
riego www.monagri.gob.pe
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Informarse en la web del Programa Subsectorial de
Irrigaciones (PSI) 'y solicitar capacitaciones

WWwWw.psi.gob.pe
Asistir a los Programas de capacitaciones realizados

por PROMPERU
Fuente y Elaboracion: Grupo de investigadores, 2015.

En la tabla N°17, se presenta el plan de actividades de las estrategias relacionadas a las
Fortalezas y Amenazas (FA), que pueden repercutir en la asociacion. La aplicacion de estas
estrategias, permitird a los socios tomar la iniciativa para acceder a certificaciones
internacionales, el cual generard un valor agregado a la Palta Hass, asi como también
permitird mejorar la calidad de vida de los socios y su comunidad e incrementar la
rentabilidad del negocio; generando més oportunidades de crecimiento.

Ademads, se establecen capacitaciones que van a permitir mejorar los procesos de cultivo y
riego de la fruta. En la actualidad, los socios realizan sus actividades de forma empirica;
sin embargo, el informarse y estar capacitados, va a permitirles mejorar sus procesos de
produccion.

Tabla N°18: Plan de Actividades, Estrategias frente a Debilidades y Oportunidades (DO)

Presidente de la asociacién solicita a reunién a los
socios y profesionales para poder implementar una
estructura organizacional.

Establecer cronograma de reuniones, asi como asignar
las respectivas funciones a cada participante de la
asociacion.

Una vez a la semana, los socios deben comunicar el
avance de la produccién, determinar los insumos y
materiales a adquirir.

Quincenalmente los socios deberian establecer, en
conjunto con los profesionales que laboran en la
asociacion, la evaluacién de los clientes potenciales, asi
como los términos de negociacién de la produccién de
palta Hass.

Comprometerse al cumplimiento de las continuas
reuniones y el trabajo en equipo, cumpliendo cada uno
con sus funciones para obtener mejores resultados.
Reunién por todos los socios para tomar la decision.

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
METODO DE ESTRUCTURACION

@ 7 Ingresar a las paginas web de las instituciones privadas

% % n como Adex, Arex, Camara de Comercio de

;) 8 g Lambayeque.

- E § Contactarse con las entidades para solicitar asesorias o

@) =l capacitaciones en la empresa o en las instituciones

ZE z & privadas.

5 - Aplicar los conocimientos adquiridos para mejorar los
procesos.
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INSTITUCIONES

.

PUBLICAS

Realizar seguimiento a los resultados y reportar en las
reuniones quincenales de la asociacidn.
Reunién por todos los socios para tomar la decision.

Ingresar a las paginas web de las instituciones publicas
relacionadas a las actividades de la asociacion.
Contactarse con las instituciones para solicitar
capacitaciones en la empresa o en las instituciones
publicas.

Aplicar los conocimientos adquiridos y reportar en las
reuniones de la asociacion.

Fuente y Elaboracion: Grupo de Investigadores, 2015.

En la Tabla N°18, se presenta el plan de actividades de las estrategias relacionadas a las
Debilidades y Oportunidades (DO), que pueden repercutir en la ejecucion de una estructura

organizacional mds eficiente, una mejora en la comunicacion y aplicacion de estrategias

comerciales entre los socios, asi como un trabajo en equipo que permita obtener mejores
resultados.Se establecen capacitaciones que van a permitir mejorar los procesos de
produccion y negociacion.

Tabla N°19: Plan de Actividades, Estrategias frente a Debilidades y Amenazas (DA)

PRECIO

REGISTRO DE

COMPARACIONES DE PRECIOS DE OTRAS

COSTOS

EMPRESAS EXPORTADORAS

Estructurar un Modelo de Gastos y Costos que se
muestra en la tabla N° 17.

Modificar y establecer Items o términos que sean
necesarios.

Elaborar los registros en cada campafia y archivarlos en
orden.

Ingresar al sitio web de la Sunat (www.sunat.gob.pe)
Ingresar a “Aduanas” y luego a “Operatividad
Aduanera”.

Seleccionar “Detallado por Partida”, que se encuentra
dentro como opcion de “Descarga de Informacion”.
Dar click en “Exportacién” y registrar los datos que se
solicitan como la partida arancelaria de la Palta
(0804400000).

A continuacién se mostrard un nimero de ocho digitos.

Copiar los digitos e ir a la opcion de “Resultados” que
se encuentra en “Descarga de Informacion”.

Realizar seguimiento a los resultados y reportar en las
reuniones quincenales de la asociacion.
Inmediatamente va a derivar a otra pagina, en la cual se
deber4 teclear “Control F”.

A continuacién, aparecerd un cuadro en la parte
superior derecha.
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Ingresar los nimeros copiados (los ocho digitos).

Inmediatamente aparecerd el reporte de las empresas
exportadoras; en caso aparezca pendiente, volver a
actualizar la pagina y nuevamente ingresar los ocho
digitos hasta que aparezca la informacion.

Fuente y Elaboracion: Grupo de investigadores, 2015.

En la tabla anterior (Tabla N°19), se presenta el plan de actividades de las estrategias
relacionadas a las debilidades y amenazas (DA), que puedan repercutir en los precios de la
palta Hass que comercializa la asociacion; por ello, se establece elaborar un registro de
costos y gastos que permitan identificar los egresos de la asociacién y archivar dicha
informacion previo a una evaluacion de la situacion de dichos costos y gastos.

Se establece la importancia de conocer los precios de venta de la palta Hass por las
empresas exportadoras, para poder tener un previo conocimiento del precio a vender en el
mercado internacional.

4.3.Discusion de resultados

Los resultados de la presente investigacion, se han obtenido por efecto de los
instrumentos aplicados, como las entrevistas a profundidad que se aplicaron a los
socios principales (socios activos en la produccion) de la asociacion Augusta Lopez
Arenas, asi como a la revisién de documentos como los contratos que la asociacién
ha tenido con diferentes empresas o clientes en diferentes afios, por lo cual
contamos con el registro de todas estas actividades mencionadas, por medio de
grabaciones y copia de los documentos evaluados.

Las herramientas utilizadas, fueron validadas por tres jueces expertos en la materia,
quienes previamente evaluaron y recomendaron mejoras y optimizaciones para la
obtencion de resultados mds eficientes.

Los resultados obtenidos, corresponden al drea estudiada, pudiendo generalizarse,
al proceso de evaluacion de la exportacién indirecta de la palta Hass en el distrito
de Pitipo, a pequeiias asociaciones productoras de esta fruta, debido a la similitud
en la ubicacion geografica, procesos productivos, caracteristicas de agricultores,
empresas nacionales que demandan de esta fruta, por lo que también se podria
aplicar a planes de evaluacion para mejorar la exportacion indirecta de palta Hass.

Por otro lado, no se puede afirmar que dichos resultados se pueden aplicar a

diversos tipos de productos, por los motivos de clima, calibre, cuidado del producto,
estacionalidad del producto.
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Con respecto a las limitaciones que se han presentado durante el desarrollo de la
presente investigacion, se pueden mencionar a las dos principales: horarios y
accesibilidad hacia algunos de los socios.

La primera debido a que solo una vez a la semana se podia asistir a la asociacién
por el motivo de limitaciones en el tiempo de los investigadores; y en algunas
ocasiones, se tuvieron que esperar a los socios, pues ellos se encontraban realizando
sus actividades laborales en sus parcelas; asimismo los socios s6lo disponian del
horario de la mafiana para poder atendernos, ya que, durante el resto del dia, tenian
pendientes otras actividades o responsabilidades. En cuanto a la accesibilidad con
algunos socios, se considera que de €stos (socios) no suelen tener reuniones o0 mesa
de dialogo, que permitan poder evaluar en conjunto sus puntos de vista, y cinco de
los socios ya no se dedican a actividades agricolas. Fue un reto el poder
contactarnos con los socios principales o los que ain realizan la actividad
productiva, ya que tienen horarios pocos disponibles por lo que no pueden asistir a
sus parcelas en el mismo horario.

A través de los resultados plasmados en los objetivos de esta investigacion, se
observa que el proceso de exportacion indirecta de la palta Hass de la Asociacion
Augusta Lopez Arenas no es eficiente por presentarse puntos clave que limitan a
que se realicen actividades ; como es el caso de falta de comunicacion entre los
socios y miembros de la directiva, falta de capacitacion por parte de los socios para
poder llevar a cabo una buena gestion productiva y comercial, teniendo limitaciones
para llevar a cabo contratos que beneficien a ambas partes (socios y clientes).

(Anacleto, 2014) En su tesis titulada Propuesta de un Modelo Asociativo a
Productores de Palta en el distrito de Motupe — Departamento de Lambayeque ,tuvo
como objetivo Establecer una propuesta de modelo asociativo a los productores de
palta del Distrito de Motupe ya que es un instrumento que los pequefios productores
pueden utilizar para mejorar su eficiencia productiva y mejor articulacion con el
mercado  involucrando el protagonismo de los productores y también el
compromiso de las instituciones de apoyo para garantizar asistencia técnica y
administrativa, capacitacién, servicios de informacién, comercializacion vy
financiamiento

Es necesario el poder basarse en estrategias comerciales que permitan mejorar estos
aspectos relevantes para poder llevar a cabo una exportacion indirecta con mejora
continua, que beneficie a dicha asociacion. Dentro de las estrategias a aplicar serian:
Capacitaciones y Asesorias de Gestion Comercial brindadas por las Entidades
Competentes como el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur),
Comisioén de Promocién del Perd para la Exportacion y el Turismo (Prompert),
Céamara de Comercio de Lambayeque; asi como Entidades Competentes al proceso
agro- exportacién como Servicio Nacional de Sanidad Agraria (Senasa), Ministerio
de Agricultura, Autoridad Nacional del Agua (ANA), Instituto Nacional de
Innovacién Agraria (INIA).
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En la investigacion se establecié el muestreo no probabilistico- por rastreo, lo cual
es adecuada al tratarse de un estudio con un disefio de investigacidon exploratorio
cualitativo, siendo este tipo de estudio datos e hip6tesis que constituyan la materia
prima para investigaciones mas precisas.

Con relacién al primer resultado presentado en esta investigacion, la Situacion
Organizacional de la Asociaciéon Augusta Lopez Arenas no es eficiente debido a
falta la elaboracién de un proceso de gestidon contractual, que permita establecer
cada etapa de comercializacion, desde la coordinacién entre los socios de la
asociacion, evaluacion de los contratos a llevarse a cabo, hasta la verificacion
adecuada del producto que se ofrece al cliente (en relacién a calidad, calibre, peso).
En los Contratos elaborados en la negociacion, se llegé a determinar que los clientes
muchas veces no cumplen con lo especificado en las cldusulas y como
consecuencia, esto originaba menor ganancia para los productores tanto en venta en
campo como en venta a consignacion.

En cuanto a las hipétesis, cabe recalcar que los resultados demuestran , la Situacién
Organizacional de la Asociacion Augusta Lopez Arenas no planifica ni implementa
estrategias de gestion comercial se ve reflejado en los contratos que favorecen mas
al acopiador quedando la asociacién en desventaja; ya que los socios, no poseen las
capacidades empresariales suficientes para desarrollar un proceso de
comercializacion, y en donde puedan comercializar sin necesidad de intermediarios,
y de esta manera puedan incrementar su margen de utilidad; asimismo como ya se
ha mencionado, la falta de comunicacién entre los socios, genera una barrera, ya
que no se establecen funciones para cada socio, y esto se refleja en el trabajo
individual, no cumpliendo su objetivo como asociacion.

Con relacién al segundo resultado desarrollado en la presente investigacion, se
elaboraron estrategias para solucionar los problemas de la asociacidn, previo
andlisis y elaboracion de la Matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades
y Amenazas) , es una alternativa disponible para el pequefio y mediano empresario;
ya que es facil de aplicar, es analitica, tiene un propdsito y su tnico requisito es
trabajarla y desarrollarla a través de la integracién de un equipo de trabajo, llegando
de esta manera a contar con informacion para establecer estrategias viables para
enfrentar de forma exitosa los diversos cambios que el medio presenta. Sin
embargo, en cuanto a la diferencia es que no todas las sociedades agricolas realizan
reuniones continuas que les permitan identificar sus problemas externos e internos;
y de esta manera, identificar factores econdmicos, politicos, sociales, ambientales,
entre otros, que afecte de forma positiva o negativa a la asociacion.

En cuanto a la hipétesis cabe recalcar que los resultados demuestran que las
estrategias de integracidn vertical hacia adelante, son las adecuadas para mejorar el
tema del aprovisionamiento a los clientes; para (David, 2003). Integracion vertical
hacia adelante consiste en adquirir aumentar el control que se tiene sobre los

95



distribuidores o vendedores debido a la aplicacién de estrategias de promocidn, en
el que los socios podran brindar mayor informacién a sus clientes y posibles clientes
sobre la asociacion y las potencialidades de la Palta Hass para su exportacion a
mercados internacionales. Las actividades a establecer en la asociacion para poder
obtener una certificacién Global Gap (Corto Plazo) y Certificacién Orgédnica (Largo
Plazo), que les permita cultivar un producto de mejor calidad, contando con el
apoyo de asesorias y capacitaciones asi como buenas pricticas agricolas,
proporcionar una mejor calidad de vida a socios agricultores asi como en su
comunidad, aprovechar las oportunidades para hacer frente a la competencia y
poder obtener potenciales clientes con el aumento del valor al producto, crear una
estructura organizacional mas sélida que permita tomar mejores decisiones entre
los socios buscando mejorar el aspecto de compra de insumos, produccidn,
negociacion, tratamiento de las parcelas, entre otros y asi cumplir con los objetivos
organizacionales.

Con respecto al tercer resultado desarrollado en la presente investigacion se elabor6
el esquema presupuestario en relacién a aplicar estrategias de promocion, para
brindar el conocimiento de las actividades de la asociacion asi como sus productos,
invirtiendo en la creacién de correos electronicos de cada socio, disefio de la pagina
web de la asociacion, elaboracion de banners de publicidad, cartas de presentacion,
tarjetas personales para cada asociado; ademds de invertir en la reestructuraciéon de
la asociacion, alquilando una oficina para las reuniones entre los socios y clientes,
demandar servicios profesionales en administracién y contabilidad asi como
invertir en capacitaciones y asesorias publicas y privadas en relacion al aspecto
comercial, produccién y técnico. Ademads, se requiere de invertir en certificacién
Global Gap (Corto Plazo) y Organica (Largo Plazo) que proporcione un valor
agregado al producto, que permita tener una ventaja competitiva empresarial, asi
como poder mejorar la calidad de vida de la comunidad. Ante todo, lo planteado se
determind los costos aplicar las estrategias, el financiamiento a establecer y el cual
se establece que es viable y se devolverd en un periodo de tres afios.

Por tdltimo, es importante considerar que un trabajo en equipo, permite la unién de
fuerzas de trabajo, realizando actividades como adquisicion de materia prima en
conjunto, mejorar las técnicas de cultivo, lo que generaria un mayor rendimiento de
las tierras y en consecuencia esto va a repercutir con una buena calidad de la palta
Hass, considerando que la calidad de los alimentos también se establecen a partir
de la aplicacion de las buenas précticas agricolas; como es el uso racional de los
recursos (tierra, agua), disminucion en el uso de fertilizantes, seguridad y salud de
los trabajadores.
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CONCLUSIONES

Se concluye que la situacion actual refleja la existencia de una deficiente gestion
comercial debido a la falta de una estructura organizacional que permita tomar
mejores decisiones de negociacion; las relaciones contractuales se llevaron a cabo
por medio de contratos donde estipulan clausulas confusas para que los asociados
no puedan cumplir con sus obligaciones de manera Optima, asimismo existe una
ausencia de control y evaluacién del proceso de produccién; ya que, los socios
carecen de capacitaciones o asesoramientos que les permita mejorar sus técnicas de
cultivo.

Se determina que debido a la ausencia de estrategias adecuadas para mejorar el
proceso de exportacion indirecta de la palta Hass de la Asociacion Augusta Lopez
Arenas, no establece una estructura organizacional adecuada, no promueve la
promocion de la organizacion ni de su producto, no llevan un control eficiente de
sus costos o gastos de produccion, ni acceden a certificaciones, asesoramientos y
capacitaciones que brinden un valor adecuado a su producto.

Se deduce que la asociacion carece de herramientas como un plan de actividades y
costos de implementacion que sustenten el desarrollo de las estrategias propuestas.
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1.

RECOMENDACIONES:

Para mejorar la situacion comercial de la empresa se sugiere el desarrollo de
entrevistas a profundidad a los seis principales socios de la empresa donde se evalie
la situacion organizacional, gestion comercial y el proceso de control en la gestion
productiva de tal manera poder determinar el diagnostico comercial de la asociacién
proponer reuniones constantes entre los socios para puedan solucionar y dialogar
acerca de los temas relevantes al desarrollo de la asociacion.

Para determinar las estrategias que contribuirdn a mejorar el proceso de exportacion
indirecta de la Palta Hass de la asociacion se sugiere la elaboracion de las basadas
en la integracion vertical hacia adelante. Para ello, fue necesario realizar un andlisis
del entorno externo e interno de la asociacién (elaboracién de la Matriz FODA),
que permita proponer soluciones que aseguren la prolongacién y vigencia en el
mercado, provisionando a los clientes un producto de calidad, siendo competitivos
en el mercado, dentro de ella se proponer la implementacién para certificar como
Global Gap en el corto plazo, ya que es una certificacion indispensable para ingresar
a la Union Europea es un mercado que otorga mejores condiciones de pago

El costeo detallado de cada una de las estrategias a desarrollar es primordial para
analizar si la propuesta es viable, se solicité un préstamo de s/.70 000.00; por otro
lado, un plan de actividades permitird definir paso a paso como implementar las
estrategias propuestas.
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Apéndice 1. Matriz de coherencia y Cuadro de Consistencia

APENDICES

Problemas

Objetivos

Hipoétesis

(De qué manera las estrategias
comerciales mejorardn el
proceso  de  Exportacion
Indirecta de la palta Hass de la
asociacion  Augusta Lodpez
Arenas?

Determinar de qué manera las
estrategias comerciales
mejorard el proceso de
exportacion indirecta de la
palta Hass de la asociaciéon
“Augusta Lopez Arenas”.

Las estrategias comerciales
ayudan a mejorar el proceso de
exportacién indirecta
optimizando y haciendo el
proceso eficiente ya que, dichas
estrategias estardn basadas en
las necesidades y
requerimientos de las empresas
exportadoras y también estaran
orientadas que la asociacién
Augusta Lopez Arenas, venda
directamente sin
intermediarios.

(Cudl es el diagndstico
comercial de la asociacién
“Augusta Lopez Arenas™?

Identificar cudl es el
diagndstico comercial de la
asociacion “Augusta Lopez
Arenas”

La asociacion actualmente no
planifica  ni implementa
estrategias de gestion comercial
lo cual se ve reflejado en
contratos que favorecen més al
acopiador, quedando la
asociacion en desventaja.

(Cudles son las Estrategias
Comerciales que mejoraran la
exportaciéon indirecta de la
asociacion “Augusta Lopez
Arenas”?

Indicar cudles son las
Estrategias Comerciales que
mejorardn la  exportacion
indirecta de la asociacion
“Augusta Lopez Arenas”

Las estrategias comerciales que
permitirian mejorar el proceso
de exportacién indirecta de la
palta Hass de la asociacién
Augusta Lépez Arenas con el
desarrollo de Integracion
Vertical hacia adelante porque
permitirda enfocarse en los
requisitos de cada cliente de
manera directa y mejorar el
tema de aprovisionamiento a
los clientes.

(Cudles son las herramientas
que permitirdn mejorar el
proceso de exportacion
indirecta de la palta Hass de la
asociacion “Augusta Lopez
Arenas™?

Establecer cudles son las
herramientas que permitirdn
mejorar el proceso de
exportacion indirecta de la
palta Hass de la asociacion
“Augusta Lopez Arenas”.

Las herramientas para mejorar
la gestion comercial serdn
aquellas que permitan evaluar
el entorno de la asociacién y las
que permitan la ejecucién de un
plan de accién orientados a
mejorar la gestién comercial.
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Apéndice 2: Formato de la Guia de Pautas de la entrevista a Profundidad

Guia de pautas de la entrevista de profundidad

OBJETIVO: Conocer el nivel de comprension y aceptacion de los asociados acerca del
proceso de la exportacion indirecta que realiza la Asociacion de Productores de Palta
“Augusta Lopez Arenas” localizada en el Distrito de Pitipo de la provincia de Ferrefiafe
de la Region Lambayeque.

I. Gestion comercial de la asociacion

1. ;Qué opina sobre la gestion comercial que realiza la directiva de la
asociacion?

2. (Cudles son las actividades que son necesarias gestionar?
3. ¢Quiénes participan en la gestion comercial?

4. (Considera que la directiva realiza las actividades comerciales de acuerdo a lo
acordado?

5. Si larespuesta es negativa {En qué casos no se cumple con lo acordado?
6. (Como y quién comunica las actividades comerciales de la directiva?
IL. Relaciones contractuales con los clientes

7. Tenemos entendido que la asociacién realiza contratos con las empresas
acopiadoras ;podria explicar cudles son las condiciones de los contratos?

8. ¢La asociacion ha tenido y tiene diferentes modalidades de contrato para la
comercializacion?

9. De estas modalidades ;Cudl cree usted que mds ha beneficiado a la
asociacion?

10. ;Cree usted que dichos contratos se cumplen a cabalidad?
11. Si no se cumplen a cabalidad ;podria explicarnos porque no se cumplen?

12. De los intermediarios con los cuales ha trabajado la asociaciéon ;Cuadl cree
usted es el que ha cumplido con el contrato y quienes no lo han hecho?
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III.

IV.

13. El contrato con los clientes ;le garantiza seguridad?

14. ;Coémo se realiza el pago pactado en el contrato?

Gestion productiva

15. ;Qué variedad de palta cultiva para la exportaciéon?

16. ;Qué opina sobre la calidad de la palta de exportacion de la asociacion?

17. {Cudles son las actividades que se requieren para lograr la calidad de la palta
de exportacién?

18. ;Quiénes y cOmo participan en la siembra y cosecha de la palta de
exportacion?

19. (Se realiza el control de campo de las operaciones productivas?
20. (Recibe usted asistencia técnica para las tareas de campo?
Conocimiento del proceso exportador de la palta HASS

21. ;Conoce usted cuales son las actividades que cumple la asociacion durante el
proceso exportador de la palta?

22. (Qué opina usted sobre el proceso exportador que realiza la asociacién?

23. ;Cree usted que obtiene beneficios del referido proceso exportador
considerando las labores del cultivo de la palta?

24. En el caso de no recibir beneficios ;como cree usted que se perjudica?
25. ¢ Podria la asociacion exportar la palta sin hacer uso de intermediarios?

26. (Qué cree usted que hace falta para que la asociacion pueda exportar sin
intermediarios?

27. {Desearia agregar algo més a esta entrevista?
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Apéndice N° 3: Instrumentos Validados
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Apéndice N° 4: Carta de Consentimiento.

e ) lﬁ‘;

Facultad de N7 % tunorLam y’“
I ) & . P coumEiL FI
% USMP § Recursos Humanos ACBSP A mam., ACSUG
CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFOR! E ACCESO PUBLICO

Por medio de la presente, informamos que la Asociacion de Palta Augusta Lopez Arenas autoriza a las
alumnas Becerra Déavila Karla Marjori con codigo de matricula No.2010600241 y Vega Zelada Dannae del
Milagro con cédigo de Matricula No. 2010601030 de la Escuela Profesional de Administracién y Negocios
Intemacionales, de la Universidad de San Martin de Porres, hacer uso de la informacién que a continuacion se
detalla, con el consentimiento de la institucién, para el desarollo de su tesis de grado, la cual lleva por titulo:
Evaluacion del Proceso de Exportacién Indirecta de la “Asociacion Augusta Lopez Arenas” de la Provincia de
Ferrefiafe del 2010 al 2015

1. Indice de Ventas.

2. Produccién.

3. Contratos.

4. Entre otros Documentos necesarios para la Investigacion.

Dicha informacion, se recopilard en el Trabajo de Campo para posteriormente ser registrada en su

Investigacién con fines netamente pedagdgicos.
Se expide la presente CONSTANCIA DE CONSENTIMIENTO INFORMADO, ha solicitud del interesado (a),

para los fines que estime conveniente.

Chiclayo, 30 de  Mayo de

2015
D) Vs
Becerra Ddvila, Karla Marjorl “Asociacién de Palta Augusta

I a . Lépez Arenas”

A

Vega Zelada, Dannae del Milagro
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Apéndice 5: Entrevistas profundas a los socios de la Asociacion Augusta Lopez
Arenas.
Entrevista N°1
Items relacionados a la Gestion Comercial

. Qué opina sobre la gestion comercial que realiza directiva de la asociacion?

Tenemos una directiva pero no funciona como directiva, creo que nos falta comunicacion
reunirnos para poder asi tener mas participacion.

¢ Cuales son las actividades que son necesarias administrar?

Las actividades necesarias serian todo lo relacionado para adquirir nuestros productos en
cuanto a fertilizantes agua energia creo que estd mal administrado, en esos temas tenemos
que centrarnos un poco mas.

. Quiénes participan en la gestion comercial?

En la actualidad ya son los mismos agricultores los que tiene que participar porque en la
directiva los que la conforman algunos integrantes ya dejaron la asociacion, actualmente

tenemos al presidente y al tesorero solo estamos 8 socios de trece.

;Considera que la directiva realiza las actividades comerciales de acuerdo a lo
acordado?

No.
Si la respuesta es negativa ;en qué casos no se cumple con lo acordado?

Bueno cuando la directiva se formé como toda directiva se acuerda trabajar en conjunto
de acuerdo a todo lo acordado pero la realidad es otra no se trabaja con esa modalidad.

. Como y quién comunica las actividades comerciales de la directiva?
Abhorita no hay quien nos comunique se da individualmente.

Si hablamos de capacitacion no, cada uno tiene que ver lo que mejor le parece ya cada
uno si tiene que capacitarse lo ve de manera individual

Lo que necesitamos es capacitarnos en el manejo de la plantacién, ya que no contamos

con un técnico de campo solo nos basamos en los técnicos de las empresas que nos
compran nuestro producto.
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Items relacionados a las Relaciones Contractuales con los Clientes

Tenemos entendido que la asociacion realiza contratos con las empresas acopiadoras
Jpodria explicar cuales son las condiciones de los contratos?

Bueno lo que nosotros haciamos era firmar un contrato, muchas veces sin estar legalizado
por un notario y bueno solamente fijdbamos el precio y este era bajo las condiciones de
venta en campo, pero siempre ahi teniamos problemas porque las empresa o
intermediarios nos bajaban el precio a la hora de coger la sea como que el calibre es muy
chico fruta y nos veiamos en la obligacién de vender antes de perder toda la fruta

JLa asociacion ha tenido y tiene diferentes modalidades de contrato para la
comercializacion?

Venta a consignacion
Solo venta en campo.

De estas modalidades ;Cual cree usted que mas ha beneficiado a la Asociacion?
Venta en campo cuando vendimos a Carlos Piccone duefio de las lomas chilca que
procesaba en Torre Blanca

. Cree usted que dichos contratos se cumplen a cabalidad?
No, como le mencione anteriormente los contratos no se cumplian a cabalidad porque las
empresas se aprovechaban de la falta de asesoria legal que tenemos

Si no se cumplen a cabalidad ;podria explicarnos porque no se camplen?
Por la falta de asesoria legal, y falta de conocimiento en comercio exterior.

De los intermediarios con los cuales ha trabajado la asociacion ;Cual cree usted es
el que ha cumplido con el contrato y quienes no lo han hecho?

Nos fue bien cuando vendimos a la empresa de Carlos Piccone duefio de las lomas de
chilca como ya les mencione anteriormente, luego bueno hasta en la actualidad venimos
trabajando bien con Eurofresh tenemos un contrato firmado hasta el 2017 esperamos que
nos sigas yendo bien

El contrato con los clientes ;le garantiza seguridad?

No la verdad es que nosotros somos empiricos y nos hace falta parte legal en nuestra
asociacion para que nos defienda ante cualquier irregularidad

., Como se realiza el pago pactado en el contrato?
Como ya mencione anteriormente el pago se da en campo cuando se entrega la fruta.
Items relacionados a la Gestion Productiva:
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. Qué variedad de palta cultiva para la exportacion?

La Palta Fuerte y la Hass.

. Qué opina sobre la calidad de la palta de exportacion de la asociaciéon?

Creo que nuestra palta tiene las condiciones necesarias para ser exportada es por eso que

muchas empresas vienen hacia nosotros para adquirir nuestro producto.

. Cuadles son las actividades que se requieren para lograr la calidad de la palta de
exportacion?

Para tener una buena calidad lo que necesitamos es realizar buenas actividades como la
de saneamiento, fertilizacion, todas las necesarias

. Quiénes y como participan en la siembra y cosecha de la palta de exportacion?

Como les decia cada uno ve su campo y mayormente cuando nos viene a comprar son las
empresas mismas que traen su personal para cosechar nuestro fruto.

Se realiza el control de campo de las operaciones productivas?

No, bueno no propia como ya mencione anteriormente cuando nos viene a comprar son
las mismas empresas que traen sus técnicos.

Hemos tenido la oportunidad de visitar a dos empresas empacadoras como torre blanca y
Eurofresh, ahorita no contamos con el drea necesaria para exportar directamente.

Recibe usted asistencia técnica para las tareas de campo?

Solo la que nos proporcionan las grandes empresas, el resto lo ve cada agricultor en su
propio campo.

Lo que se requiere es tener la capacidad necesaria para poder exportar, la asociaciéon no

puede exportar sin depender de intermediarios, se necesita asesoramiento y una persona
para que realice el control.
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Items relacionados al conocimiento del Proceso Exportador

. Conoce usted cuales son las actividades que cumple la asociaciéon durante el proceso
exportador de la palta?

Nosotros no exportamos directamente, somos proveedores de esta fruta ya las empresas
se encargan de seleccionarla en un empacadora

. Qué opina usted sobre el proceso exportador que realiza la asociacion?

Nosotros bueno por la falta de recurso proveemos a las empresas de la fruta mas no
exportamos

. Cree usted que obtiene beneficios del referido proceso exportador considerando las
labores del cultivo de la palta?

Hasta ahora la utilidad que tenemos es poco, debido a que nos hace falta el apoyo de un
ingeniero agricola y un asesor legal para que se respete los contratos que acordamos con
las empresas.

En el caso de no recibir beneficios ;como cree usted que se perjudica?

Cada uno tenemos distintas obligaciones con nuestra gente, y tenemos que cumplir, claro
que nos perjudicamos

Podria la asociaciéon exportar la palta sin hacer uso de intermediarios?
No tenemos los recursos suficientes como financiamiento y tampoco capacidad en campo.

(Qué cree usted que hace falta para que la asociacion pueda exportar sin
intermediarios?

Financiamiento y capacidad en campo para cubrir la demanda.

;Desearia agregar algo mas a esta entrevista?

No, eso es todo.

iMuchas gracias por su colaboracién!
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Entrevista N°2

Items relacionados a la Gestion Comercial
. Qué opina sobre la gestion comercial que realiza directiva de la asociacion?

No hace ninguna gestién pricticamente no tenemos una directiva, no existe un dialogo
entre nosotros

¢ Cuales son las actividades que son necesarias administrar?

Son la luz agua, los fertilizantes también debemos tomar encuentra esto.

. Quiénes participan en la gestion comercial?

Es de manera individual.

;Considera que la directiva realiza las actividades comerciales de acuerdo a lo
acordado?

No.

Si la respuesta es negativa ;en qué casos no se cumple con lo acordado?
No hay comunicacion entre nosotros cada uno maneja su campo

. Como y quién comunica las actividades comerciales de la directiva?

Nadie, es por ello que no hay capacitacion entre nosotros por parte de la organizacién de
la directiva solamente cuando las empresas traen a sus técnicos estos nos suelen orientar
como Eurofresh y la empresa de Torre Blanca en las lomas de Chilca, basicamente cada
uno ve su campo, lo que nosotros queremos es que nos capaciten en el tema de la
plantacion eso es lo que mds necesitamos para que nos oriente acerca de problemas de
hongos, aranas, entre otros.
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Items relacionados a las Relaciones Contractuales con los Clientes

Tenemos entendido que la asociacion realiza contratos con las empresas acopiadoras
Jpodria explicar cuales son las condiciones de los contratos?

Por la falta de conocimiento los contratos que firmdbamos nunca se respetaban siempre
terminaban los intermediarios y las empresas bajandonos el precio y €so no nos convenia
ya que en lugar de ganar perdiamos ahora que estamos trabajando con la empresa
Eurofresh y vamos para el 2017 tener una produccién orgdnica nos estd yendo mejor.

;La asociacion ha tenido y tiene diferentes modalidades de contrato para la
comercializacion?

Solo venta en campo.

De estas modalidades ;Cual cree usted que méas ha beneficiado a la Asociacion?
Venta en campo cuando vendimos a Carlos Piccone duefio de las lomas chilca que
procesaba en Torre Blanca y la que tenemos actualmente con Eurofresh.

. Cree usted que dichos contratos se cumplen a cabalidad?

No, como le mencione anteriormente los contratos no se cumplian a cabalidad porque las
empresas se aprovechaban de la falta de conocimiento de nosotros ahora con Eurofresh
nos estd yendo mejor espero que sigamos asi.

Si no se cumplen a cabalidad ;podria explicarnos porque no se cuamplen?
Por la falta de asesoria legal, y falta de conocimiento en comercio exterior.

De los intermediarios con los cuales ha trabajado la asociacion ;Cual cree usted es
el que ha cumplido con el contrato y quienes no lo han hecho?

Nos fue bien cuando vendimos a la empresa de Carlos Piccone duefio de la empresa Torre
Blanca en Chilca como ya les mencione anteriormente, ahora estamos trabajando con
Eurofresh, esperamos que sigamos trabajando bien.

El contrato con los clientes ;le garantiza seguridad?

No, por falta de recursos financieros lamentablemente nos hace falta alguien que nos
apoye en la parte legal.

. Como se realiza el pago pactado en el contrato?

Cuando se entrega la fruta en campo.
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Items Relacionados a la Gestién Productiva:

. Qué variedad de palta cultiva para la exportacion?

La Palta Fuerte y la Hass.

., Qué opina sobre la calidad de la palta de exportacion de la asociacion?

Creo que la palta es buena porque vienen y la buscan. Hay palta hasta de 100 gramos

. Cuadles son las actividades que se requieren para lograr la calidad de la palta de
exportacion?

Para tener una buena calidad lo que necesitamos es realizar buenas actividades como la
de saneamiento, fertilizacion, abono natural, abonos foliares, todo lo que técnicos nos
recomiendan

. Quiénes y como participan en la siembra y cosecha de la palta de exportacion?

Como les decia cada uno ve su campo y mayormente cuando nos viene a comprar son las
empresas mismas que traen su personal para cosechar nuestro fruto.

Se realiza el control de campo de las operaciones productivas?
No, cuando nos viene a comprar son las mismas empresas que traen sus técnicos.
Recibe usted asistencia técnica para las tareas de campo?

Solo la que nos dan las empresas compradores que traen a sus técnicos ellos no orientan
y capacitan en temas de plantaciones.
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[tems relacionados al conocimiento del Proceso Exportador

. Conoce usted cuales son las actividades que cumple la asociacion durante el proceso
exportador de la palta?

Nosotros, aunque no exportemos directamente, la palta que cultivamos es comprada para
fines de exportacion, nosotros somos proveedores de la fruta ya las empresas se encargan
de seleccionarla en un empacadora

. Qué opina usted sobre el proceso exportador que realiza la asociacion?
No se da de manera directa como ya les mencione anteriormente, nosotros simplemente
y bueno por la falta de recurso simplemente proveemos a las empresas de la fruta.

. Cree usted que obtiene beneficios del referido proceso exportador considerando las
labores del cultivo de la palta?

Buenos hasta ahora el margen de utilidad que tenemos es muy poco, debido a que nos
hace falta el apoyo de un ingeniero agricola que nos oriente mejor y un asesor legal para
que se respete los contratos que acordamos con las empresas o intermediarios.

En el caso de no recibir beneficios ;como cree usted que se perjudica?
Que no nos permite cumplir a tiempo con el pago a nuestra gente y mucho menos

solventar o cubrir nuestros gastos

;Podria la asociacion exportar la palta sin hacer uso de intermediarios?
Ahora no, como ya les habia comentado nos hace falta ayuda profesional.

.Qué cree usted que hace falta para que la asociacion pueda exportar sin
intermediarios?

En primer lugar recursos financieros y asistencia profesional, no contamos con un
ingeniero que nos oriente y eso hace falta.

;Desearia agregar algo mas a esta entrevista?

No.

iMuchas gracias por su colaboracién!
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Entrevista N°3
Items relacionados a la Gestién Comercial
. Qué opina sobre la gestion comercial que realiza directiva de la asociacion?
Es para realizar cualquier gestién o compras que se da en el proyecto
¢ Cuales son las actividades que son necesarias administrar?
Como las compras, las empresas nos traen el producto al campo
. Quiénes participan en la gestion comercial?
La directiva y todos los socios

,Considera que la directiva realiza las actividades comerciales de acuerdo a lo
acordado?

Hay algunas cosas que tenemos que ir solucionando con el tiempo.

Si la respuesta es negativa ;en qué casos no se cumple con lo acordado?

Tenemos discrepancias, pero se solucionan.

. Como y quién comunica las actividades comerciales de la directiva?

La misma directiva, lo que necesitamos es que otras instituciones nos capaciten y nos
ayuden a manejar esta asociacion.
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Items relacionados a las relaciones contractuales con los clientes

Tenemos entendido que la asociacion realiza contratos con las empresas acopiadoras
Jpodria explicar cuales son las condiciones de los contratos?

Las condiciones se plasman en los contratos y bueno el pago es contra entrega pero hemos
tenido muchos problemas por que las empresas y los intermediarios no respetaban los
contratos y nos bajaban el precio por cualquier cosa.

;La asociacion ha tenido y tiene diferentes modalidades de contrato para la
comercializacion?

Solo venta en campo.

De estas modalidades ;Cual cree usted que méas ha beneficiado a la Asociacion?
Venta en campo cuando le vendimos a Torre Blanca y

Actualmente a Eurofresh.

¢ Cree usted que dichos contratos se camplen a cabalidad?

No los contratos no se cumplian a cabalidad porque las empresas tomaban ventaja de la
falta de conocimiento de uno, ahora con Eurofresh nos estd yendo mejor esperamos
continuar

Si no se cumplen a cabalidad ;podria explicarnos porque no se camplen?
Es por la falta de conocimiento y un buen apoyo del gobierno.

De los intermediarios con los cuales ha trabajado la asociacion ;Cual cree usted es
el que ha cumplido con el contrato y quienes no lo han hecho?

Nos fue bien cuando vendimos a la empresa de Carlos Piccone duefio de la empresa Torre
Blanca en Chilca como ya les mencione anteriormente, ahora estamos trabajando con
Eurofresh, esperamos que sigamos trabajando bien, el que no cumplié fue Omar Diaz un
intermediario que en sus inicios trabajaba con Carlos Piccone.

El contrato con los clientes ;le garantiza seguridad?

No, por falta de recursos financieros lamentablemente nos hace falta alguien que nos
apoye en la parte legal.

. Como se realiza el pago pactado en el contrato?
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No, por falta de recursos financieros lamentablemente nos hace falta alguien que nos
apoye en la parte legal.

Items relacionados a la gestion productiva:
. Qué variedad de palta cultiva para la exportaciéon?
La Palta Fuerte y la Hass.
. Qué opina sobre la calidad de la palta de exportacion de la asociacion?
La palta es de buena calidad es por ello que la buscan los compradores.

. Cuadles son las actividades que se requieren para lograr la calidad de la palta de
exportacion?

Recibir asistencia técnica y capacitacion para mejor el manejo de las plantaciones.

. Quiénes y como participan en la siembra y cosecha de la palta de exportacion?
Cada uno ve su campo individualmente.

JSe realiza el control de campo de las operaciones productivas?
No, por nosotros mismos no sino por las empresas que nos compran la fruta
Recibe usted asistencia técnica para las tareas de campo?

Las empresas compradoras son las que nos brindan asistencia técnica.
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Items relacionados al conocimiento del proceso exportador
. Conoce usted cuales son las actividades que cumple la asociacion durante el proceso
exportador de la palta?
Nosotros solo somos vendedores de la fruta
- Qué opina usted sobre el proceso exportador que realiza la asociaciéon?
Lo que se pretende es cultivar una palta de calidad y que nos paguen un buen precio no
exportamos pero le vendemos a empresas o intermediarios a veces a nuestra produccion

es afectada por el clima.

. Cree usted que obtiene beneficios del referido proceso exportador considerando las
labores del cultivo de la palta?

Nuestra ganancia es poca relativamente alcanza para sustentar algunas necesidades los
que se pretende es mejorar y recibir apoyo financiero y econdmico

En el caso de no recibir beneficios ;como cree usted que se perjudica?

No pagar a tiempo a nuestros trabajadores ya que cada uno maneja su campo y aparte
cada uno tiene gastos.

;Podria la asociacion exportar la palta sin hacer uso de intermediarios?

No, aun nos falta mucho.

.Qué cree usted que hace falta para que la asociacion pueda exportar sin
intermediarios?

Apoyo del estado financiero y econdmico, pero una buena ayuda capacitindonos y
orientdndonos de buena manera.

Desearia agregar algo mas a esta entrevista?
No, eso es todo.

iMuchas gracias por su colaboracién!
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Entrevista N°4
Items relacionados a la gestion comercial
. Qué opina sobre la gestion comercial que realiza directiva de la asociacion?
iNada!, no funciona. Por ahora no hay buena gestion.
¢ Cuales son las actividades que son necesarias administrar?
Comercializacién, pero no hemos podido tener un apoyo porque la directiva funciona
mal.
. Quiénes participan en la gestion comercial?

Nosotros mismos, los socios.

;Considera que la directiva realiza las actividades comerciales de acuerdo a lo
acordado?

No.

Si la respuesta es negativa ;en qué casos no se cumple con lo acordado?
No hay comunicacion entre nosotros cada uno maneja su campo

. Como y quién comunica las actividades comerciales de la directiva?

Nadie comunica. Nosotros nos enteramos por nuestros compaiieros (los socios) que les
preguntamos.
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Items relacionados a las relaciones contractuales con los clientes

Tenemos entendido que la asociacion realiza contratos con las empresas acopiadoras
podria explicar cuales son las condiciones de los contratos?

Bueno el pago es contra entrega, se realiza venta en campo

;La asociacion ha tenido y tiene diferentes modalidades de contrato para la
comercializacion?

Bueno solo es la venta en campo y a consignacion.

De estas modalidades ;Cual cree usted que mas ha beneficiado a la Asociacion?
Venta en campo cuando vendimos a Carlos Piccone duefio de las lomas chilca que
procesaba en Torre Blanca.

. Cree usted que dichos contratos se cumplen a cabalidad?

No, bueno la falta de conocimiento de nosotros influyé mucho en esto porque las
empresas se aprovechaban de que nosotros no tenemos conocimiento acerca de contratos
o de leyes, muchas veces solo hemos recuperados lo que invertiamos mas no veiamos
ganancia, basicamente solo con el dinero que obteniamos lo usdbamos para sobrevivir y
esto se vino dando afio a afio, aunque bueno hubo un afio en que si nos fue bien

Si no se cumplen a cabalidad ;podria explicarnos porque no se camplen?
Por la falta de asesoria legal, y falta de conocimiento en comercio exterior.

De los intermediarios con los cuales ha trabajado la asociacion ;Cual cree usted es
el que ha cumplido con el contrato y quienes no lo han hecho?

Nos fue bien cuando vendimos a la empresa de Carlos Piccone duefio de la empresa Torre
Blanca en Chilca como ya les mencioné anteriormente, ahora estamos trabajando con
Eurofresh, esperamos que sigamos trabajando bien.

El contrato con los clientes ;le garantiza seguridad?

No, creo que como asociacion falta la coordinacién en ese tema, ahora cada uno ve esos

temas por su propia parte es decir de manera individual y bueno a lo largo de estos afios

las empresas no nos pagaban el precio pactado en un inicio en el contrato.

. Como se realiza el pago pactado en el contrato?

El pago es contra entrega, las empresas se van y recogen la fruta en el campo.
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Items relacionados a la gestion productiva:

. Qué variedad de palta cultiva para la exportacion?

La Palta Hass.

. Qué opina sobre la calidad de la palta de exportacién de la asociacion?

La palta es muy buena, la calidad también sino que nosotros muchas veces estamos
limitados en lo econdmico para la compra de los fertilizantes y por eso los calibres salen
un poco bajo.

. Cuadles son las actividades que se requieren para lograr la calidad de la palta de
exportacion?

Bueno comprar buenos insumos para las plantas, para la siembra y nosotros mismos
cuidarlos, trabajar en nuestros cultivos.

. Quiénes y como participan en la siembra y cosecha de la palta de exportacion?

Cada uno ve su campo y mayormente cuando nos viene a comprar son las empresas
mismas que traen su personal para cosechar nuestro fruto.

.Se realiza el control de campo de las operaciones productivas?
El control del campo lo realizan las empresas que nos vienen a comprar.
Recibe usted asistencia técnica para las tareas de campo?

No, por ahora no. antes si. Dejamos de recibir por motivo que no tenemos dinero para
pagar a alguien quien nos pueda dar asistencia técnica.
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Items relacionados al conocimiento del proceso exportador

. Conoce usted cuales son las actividades que cumple la asociacion durante el proceso
exportador de la palta?
No conozco. Lo tnico que tenemos es en el campo.

. Qué opina usted sobre el proceso exportador que realiza la asociacion?
No se da de manera directa. Nosotros solo proveemos a las empresas de la fruta.

¢ Cree usted que obtiene beneficios del referido proceso exportador considerando las
labores del cultivo de la palta?
No siempre, porque mayormente quienes nos compran no nos pagan como es.

En el caso de no recibir beneficios ;como cree usted que se perjudica?
Que no nos permite solventar o cubrir nuestros gastos para comprar insumos que se

necesitan para nuevamente producir o sembrar.

Podria la asociacion exportar la palta sin hacer uso de intermediarios?
Por ahora no puede, porque nos falta un apoyo para poder exportar.

.Qué cree usted que hace falta para que la asociacion pueda exportar sin
intermediarios?

Capacitacion para poder saber como exportar y el dinero.

;Desearia agregar algo mas a esta entrevista?

Bueno esperemos que la directiva pueda moverse para que pueda funcionar bien y asi
podamos tener una reunién en la que acordemos mejor las cosas para poder mejorar como

socios, porque lo que se necesita es comunicarnos, capacitarnos entre otras cosas.

iMuchas gracias por su colaboracién!
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Entrevista N°5

Items relacionados a la gestion comercial

. Qué opina sobre la gestion comercial que realiza directiva de la asociacion?

Pienso que la gestién comercial atin no es la adecuada como deberiamos tener, siendo una
asociacion. Considero que nos falta mds comunicacion.

¢ Cuales son las actividades que son necesarias administrar?

Las actividades de mecanismos en el sector de riego, y los insumos para la planta.
. Quiénes participan en la gestion comercial?

Principalmente la directiva, pero todos participamos (directiva y socios).

;Considera que la directiva realiza las actividades comerciales de acuerdo a lo
acordado?

No.
Si la respuesta es negativa ;en qué casos no se cumple con lo acordado?

No, porque no acordamos nada con la directiva; cada socio “camina por su cuenta”, la
directiva no nos retune.

. Como y quién comunica las actividades comerciales de la directiva?

Buenos entre los socios mismos, porque no hay mesas de didlogo con la directiva.
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Items relacionados a las relaciones contractuales con los clientes

Tenemos entendido que la asociacion realiza contratos con las empresas acopiadoras
Jpodria explicar cuales son las condiciones de los contratos?

Como ya les habrdan comentado el pago se realiza contra entrega, bueno ahora cada uno
maneja su campo y ese es otro problema la falta de comunicacion y diligencias que realiza
la parte administrativa de la organizacion, la cual no nos permite que nos vean como
asociacion.

;La asociacion ha tenido y tiene diferentes modalidades de contrato para la
comercializacion?

Solo venta en campo previamente las empresas nos visitan luego se firma un contrato,
hasta la fecha en que vuelven a recurrir al campo apagarnos y llevarse la palta.

De estas modalidades ;Cual cree usted que mas ha beneficiado a la Asociacion?
Venta en campo o al barrer, porque de esta manera nos pagan un solo precio en general
sea el calibre que sea y no s6lo por el mayor calibre que la palta pueda tener.

. Cree usted que dichos contratos se camplen a cabalidad?
No, muchas veces nos engaiian, porque acordamos en algo y luego nos dan pretextos y
no nos pagan todo, como se acordd en un inicio.

Si no se cumplen a cabalidad ;podria explicarnos porque no se camplen?
Bueno como ya habia mencionado que ponen pretextos por el calibre de la fruta y otras
cosas mas.

De los intermediarios con los cuales ha trabajado la asociacion ;Cual cree usted es
el que ha cumplido con el contrato y quienes no lo han hecho?

Nos fue bien cuando vendimos a la empresa de Carlos Piccone duefio de las lomas de
chilca, pero en mi caso no me ha ido bien con Eurofresh porque no me pagé como se
habia acordado, pero tengo a algunos de mis compaiieros que si les fue bien.

El contrato con los clientes ;le garantiza seguridad?

No en su totalidad, porque no se cumple. Nosotros muchas veces vendemos por la
confianza que nos brindan pero

. Como se realiza el pago pactado en el contrato?
El pago se da contra entrega pero no siempre se logra lo pactado previamente, hemos
tenido distintos problemas.

Items relacionados a la gestion productiva:
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. Qué variedad de palta cultiva para la exportacion?

La Palta Hass.

. Qué opina sobre la calidad de la palta de exportacion de la asociacion?

Nosotros siempre hemos tenido una buena palta y eso es lo que a veces nos preocupa; si
teniendo nosotros una buena palta, por qué a veces no tenemos el beneficio que nosotros
deberiamos tener. Lamentablemente no tenemos la capacitacion para vender, por eso el
comprador se aprovecha de nosotros.

. Cuadles son las actividades que se requieren para lograr la calidad de la palta de
exportacion?

Realizar buenas actividades como la de saneamiento, fertilizacion, todas las necesarias
para las platas y también necesitamos de comprar los materiales necesarios.

. Quiénes y como participan en la siembra y cosecha de la palta de exportacion?
Cada uno se responsabiliza de sus siembras y cosechas.

Se realiza el control de campo de las operaciones productivas?

No. las empresas que nos compran traen sus técnicos.

Recibe usted asistencia técnica para las tareas de campo?

A veces, por parte de las empresas que nos compran.
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Items relacionados al conocimiento del proceso exportador

. Conoce usted cuales son las actividades que cumple la asociaciéon durante el proceso
exportador de la palta?

Si he tenido la oportunidad de ir a la planta empacadora, y he visto que se ha realizado el
proceso de calibres, pero no conozco todo el proceso que usan las empresas para exportar
nuestros productos.

. Qué opina usted sobre el proceso exportador que realiza la asociacion?

Nosotros bueno por la falta de recurso proveemos a las empresas de la fruta mas no
exportamos directamente.

. Cree usted que obtiene beneficios del referido proceso exportador considerando las
labores del cultivo de la palta?

Creo que en muchas ocasiones las empresas exportadoras que nos compran, se
aprovechan de nosotros; porque no nos pagan lo que es o a veces no cumplen con los
contratos. Ya llevamos algunos afios siendo paseados con la venta de la palta.

En el caso de no recibir beneficios ;como cree usted que se perjudica?

Porque no tenemos dinero para poder volver a invertir en nuestra siembra.

;Podria la asociacion exportar la palta sin hacer uso de intermediarios?
Si podria, pero teniendo una adecuada capacitacidn para exportar y un apoyo econdmico.

.Qué cree usted que hace falta para que la asociacion pueda exportar sin
intermediarios?

Capacitacion para buscar un cliente, sobretodo empresas que cumplan con sus contratos,
tener una planta empacadora y el dinero, lo econémico.

;Desearia agregar algo mas a esta entrevista?

No, eso es todo.

iMuchas gracias por su colaboracion!
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Entrevista N°6
Items relacionados a la gestion comercial
. Qué opina sobre la gestion comercial que realiza directiva de la asociaciéon?

Necesitamos un gerente que nos guie, porque en la asociacién no tenemos quien nos
gestioné con respecto a la comercializacion.

¢ Cuales son las actividades que son necesarias administrar?

Gestion de la comercializacion, mediante una directiva, que por medio del presidente nos
pueda gestionar en cuanto a comercializacion.

. Quiénes participan en la gestion comercial?
Todos los socios y la directiva.

;Considera que la directiva realiza las actividades comerciales de acuerdo a lo
acordado?

No.

Si la respuesta es negativa ;en qué casos no se cumple con lo acordado?
En general, porque la directiva no hace presencia.

. Como y quién comunica las actividades comerciales de la directiva?

Nadie. Como le digo no hay una comunicacién o una reunién por parte de los socios con
la directiva.
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Items relacionados a las relaciones contractuales con los clientes

Tenemos entendido que la asociacion realiza contratos con las empresas acopiadoras
Jpodria explicar cuales son las condiciones de los contratos?

El trato siempre ha sido contra entrega, es decir venta en campo se fijaba un fecha y
estos, bueno después de haber llevado a sus técnico para que brinden asistencia a
nuestras plantaciones, procedian a visitar nuestro campo en la fecha pactado pero
muchas veces, no cumplian nos hacian problema por el calibre, o por algin defecto que
ellos veian en nuestra fruta, o hasta a veces nos dejaban la fruta y se llevaban solo un
lote porque el resto ya no lo requerian.

JLa asociacion ha tenido y tiene diferentes modalidades de contrato para la
comercializacion?

Venta a consignacion

Solo venta en campo.

De estas modalidades ;Cual cree usted que mas ha beneficiado a la Asociacion?
Venta en campo cuando vendimos a Carlos Piccone duefio de las lomas chilca que
procesaba en Torre Blanca

.Cree usted que dichos contratos se cumplen a cabalidad?

Solo uno se llegdé a cumplir el cual fue con la empresa Torre Blanca, el resto no, en un
inicio trabajamos con un intermediario de nombre Omar Diaz €l trabajaba para la empresa
Torre Blanca, después este sefior formo su propia empresa con su esposa y alli vinieron

los problemas, este hombre nos estafo y nunca més aparecio.

Si no se cumplen a cabalidad ;podria explicarnos porque no se cumplen?
Por la falta de asesoria legal, y falta de conocimiento en comercio exterior.

De los intermediarios con los cuales ha trabajado la asociacion ;Cual cree usted es
el que ha cumplido con el contrato y quienes no lo han hecho?

Solo con la empresa Torre Blanca me fue bien.
El contrato con los clientes ;le garantiza seguridad?

No, lamentablemente nos hace falta asistencia legal, es por ello de que casi siempre los
contratos no se llegan a cumplir completamente.

. Como se realiza el pago pactado en el contrato?
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El pago es contra entrega, los compradores van al campo en una fecha determinada,
recogen la fruta y nos pagan.

Items relacionados a la gestion productiva:
. Qué variedad de palta cultiva para la exportacion?
La Palta Hass.
., Qué opina sobre la calidad de la palta de exportacion de la asociacion?
Buena la calidad de la Palta Hass, lo que si necesita es echarle todos los productos.
. Cuadles son las actividades que se requieren para lograr la calidad de la palta de
exportacion?
Para tener una buena calidad lo que necesitamos es colocar un buen abono o fertilizantes,
el regado de las plantas, control de plagas, entre otros.
. Quiénes y como participan en la siembra y cosecha de la palta de exportacion?
Cada uno se encarga de ver sus cultivos.
Se realiza el control de campo de las operaciones productivas?
Por nosotros, pero se necesita de un técnico, que se encargue de ver las plagas.

Recibe usted asistencia técnica para las tareas de campo?

No, s6lo a veces cuando las empresas que nos compran envian a sus técnicos.
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Items relacionados al conocimiento del proceso exportador

. Conoce usted cuales son las actividades que cumple la asociacion durante el proceso
exportador de la palta?
No, porque ellos (los compradores) lo procesan.

., Qué opina usted sobre el proceso exportador que realiza la asociacion?
Nosotros por la falta de recurso proveemos a las empresas de la fruta mas no exportamos

. Cree usted que obtiene beneficios del referido proceso exportador considerando las
labores del cultivo de la palta?

Cuando ellos (compradores) vienen, nos ponen pretextos: que ellos llevan la planta y alla
(en su empresa) tienen que realizar un monton de procesos y ya después viene el pago, y
a veces nos dan pretextos que salia un poco mal la palta, etc.

En el caso de no recibir beneficios ;como cree usted que se perjudica?

Cada uno tenemos distintas obligaciones de pago por cumplir.

;Podria la asociacion exportar la palta sin hacer uso de intermediarios?
Tendriamos que ver, porque para poder vender tendriamos que tener todos los certificados
y contar con un profesional que nos asesore.

.Qué cree usted que hace falta para que la asociacion pueda exportar sin
intermediarios?

Tener los certificados y una persona que nos asesore, porque para exportar se necesita
tener todo los requisitos.

Desearia agregar algo mas a esta entrevista?

Eso es todo.

iMuchas gracias por su colaboracién!
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Apéndice 6: Evidencias de Cotizaciones Solicitadas

1. Proceso para solicitar el certificado de un Predio- SENASA

€ Responder | v

Buenos dias Srta DANMAE.

Le envio |a informacion de lo conversado telefonicamente.

Link de SENASA-VUCE para descargar MANUALES — Aqui encontrara los manuales para los tramites VUCE, en especial el que debe buscar es el $M5024 para la Certificacion
de un Predio para la Exportacion

https://www senasa pob pe/senasa/vuce/

El registro de un predio no tiene costo, para registrar un predio debe acercarse al CTD MOTUPE - SENASA, llevar un documento que sustente |a titularidad, posesian,
arrendamiento o alquiler del predio que va a registrar, un mapa o croguis donde de la ubicacion del predio, las coordenadas GPS del algunos puntos predio, documento de

identidad del representante legal para identificacion y registro, informacion del predio tales como tipo de cultivos, cantidad de plantas por hectarea, fechas de instalacion.

En CTD Matupe (teléfono 074-226044), puede consultar con la Ing. Margarita Ruiz Graus, en el momento del registro indica que el predio registrado es para la
exportacion y de acuerdo a la dimension y ubicacion del predio se instalaran trampas oficiales de mosca de Ja fruta si son necesarias, o el SENASA indicara cual es la

trampa oficial de mosca de la fruto mas cercana.

Slds.
Samuel Andersom Gonzales Vasquez
Soporte Técnico = GIS

‘} Camretorn a Pomalca Km 2.5 - Chiclayo

883201155
(511) 3133300 ext, 4309
uie_lambayequedbsenasa gob pe

=) SENASA | iia
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2. Datos para Cotizacion de Certificacion Global GAP

Datos para cotizacion - Certificacion GlobalGAP

Estimada Karla
Buen dia, gracias por tu llamada el dia de ayer.

Los datos que necesitamos saber para Ia certificacion son:

- Razon social de la asediacion y RUC

- Direccion Legal

- Persona de contacto (si eres td, o si hay otra persona directamente de la asociacion)

. Cultivos y hectdreas

- MNumero de Agricultores inwolucrados {de ser grupo de productares)

L Ubicacion de los campaos y distancias promedio entre agricultores

- Fecha de cosecha estimada

- Alcance de su certificacion (solo campos de cultivo, © también piensan exportar directaments come asociacion y van a

maquilar en una planta de proceso subcontratada?)

En base a esos datos les generamos |a cotizacion de certificacion, acorde a sus requerimientos. Si me puedes enviar los datos ala
brevedad, seria ideal.

Cuedo atento a tu respuesta.

Jimmy Camero Centeno - Gerente Comercial

Telf. fijo: 511 — 7225059 / Telf. Movil: 511 - 991897090
LinkedIn: hitps:/'www.linkedin.com/company-beta 8006704/
http:/

agrocolor

135




3. Cotizacion para solicitar Certificado Global GAP: NSF, MAYACERT,
ACERTA LATINOAMERICA.

NSF COTIZACION N° 33_CERTABR_230418_GG OPC. 2

Anacleto Pinedo, Maria del Pi
S SN
lar <manacleto@nsf.org> : :
Lun 23/04/2018, 04:27 PM
Krlambd @hotmail.com; y 4 mas =

NSF COTIZACION N° 33_..

BES  322KB
Descargar  Guardar en Onelrive

Estimada Karla,

De acuerdo a lo solicitado, adjuntamos su propuesta
econdmica.

Esperamos sus prontos comentarios.
Saludos cordiales/Best Regards,

Maria Del Pilar Anacleto.

Cperations Assistant, Food Safety Administration

T +51 1 6165200 (ext 267) M +51 0 51453979 E
manacleto@nsi.org

NSF International | nsf.org
Ay | a Marina 3035. 5an Miguel. Lima. Peru
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MAYACERT Agrocolor_Cotizacion Certificacion GlobalGAP Opcion 2_ Asociacion AUGUSTA LOPEZ 2018

Jimmy Camerc <jimmy.camerc@mayacert.com> q @
19792 DA = "

karlz Becerra Davila'; elmerzevallos@mayacert. com; "ADMINISTRAOON : operacionss peru@mayacert.conm;

Lun 14

MAYACERT COTIZACION..

4

Estimada Karla.
Buen dia. Envio la cotizacion para Certificacion GLobalGAP opdon 2, dos dias de auditoria, para la Asodiacion AUGUSTA LOPEZ.

Adicionalmente les ofrecemos como Servicio A COSTO CERO una Pre Auditoria GlobalGAP de 1 dia, para que lleguen
mejor preparados a su auditoria de certificacion GlobalGAP. Los viaticos de este servicio los cubre el cliente.

CQuedamos atentos a tus comentarios, de tener alguna consulta no dudes en llamarme.

Afte.
Jimmy Camero Centeno - Gerente Comercial

Telf. fijo: 511 — 7225059 | Telf. Movil: 511 - 991897090
Linkedin: https:/iwww.linkedin.com/company-beta/18006704/

agrocolor
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COTIZACION CERTIFICACION GLOBALGAP - ASOCIACION DE PRODUCTORES DE PALTA AGUSTA LOPEZ ARE

®

Mirtha Zumaran <comercial_peru@agerta-cert.com > & e
[ JLE, 06:17 PM }

karla Becerra Davila'; ‘Comercial_Peru'’:

54-GG- 18-03-18-.

COT-00

Descargar  Guardar en Onelrive

Estimada Marjori, como te va, esperc que hayas tenido un buen viaje.

Adjunto te hago llegar la cotizacion solicitada que incluye la pre auditoria y el proceso completo de certificacion globalgap, el cual
costa de 2 visitas al afio, comao lo estipula la norma globalgap en caso de grupo de agricultores.

En caso tengas alguna duda estoy a tu disposicion, la cotizacion no incluye vidticos del auditor, los cuales son asumidos en todos los

casos por el ciente.
Saludos cordiales,
Mirtha Zumardn P

Gerente Comercial
ACERTA LATINOAMERICA

LEADERS IN RELIABILITY

LIDERES EN FIABILIDAD

Address: Av. Andrés Aveling Cdceres 523, Surquillo - Lima
Claro/Rpc: 965724376
Skype : mirthazu2g
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4. Costo de Certificacion Global GAP: NSF, MAYACERT, ACERTA
LATINOAMERICA

CTZ-CERTABRO33
23.04.18

NSF COTIZACION N° - CERTABRO33 2018

Cliente: ASOCION DE PALTA AUGUSTA LOPEZ ARENAS
Direccidn:

Contacto: Karla Becerra Davila

Teléfono: Q72832792

E-mail: Erlambd @ hot mail. com

Expiracidn: 90 dias desde la fecha de emisidon

Comentarios:

IMPORTE USD (5)*

05 WD

COMCEPTOS AUDITOR SIN GV
QM5 - ALDITOR 1 1.00 5 700.00
GG - AUDITOR 1 3.00 3 1,950000
GLOBAL GAP OPC. 2 - FEE 5 1,500.00
MEMBERSHIP FOODDS PLUS BAND FEE 3 1,340,00
REPORTE DE ALIDITORIA GG OPC. 2 5 &50.00
ALDHTORLA [E SEGLIMIENTD GG. OPC. 2 1 2.00 5 1, 300,00
TOTAL (IMPORTE 5IN 1GW.) 5 7.440.00

{*) Los inportes indicados Mo induyen & K5V, ¥ s0n montos expresados en Dilares.

{*) Los inportes estimados estdn sujetos a oualguier casmbio en la propuesta

{*} La presente propuesta Econdmica O induye gastos de traslado, widbicos ded awditor.

{**}El Chesre: de facturackin se realizard los 22 de cada mes, luego de la fecha mencionada no se emitird ningdn comprobante.

TERMINOS Y CONDICIONES

Aceptacion por EL SOLICITANTE:

Formalizar la aceptacidn de la propuesta econdmica firmada, O/5 — HE, via electronica, al
corren: manacleto@nsf.org (Srta. Maria del Pilar Anacleto) & jrazuri@nsf.org (Sr. losé
Razuri). Una vez autorizado, el trabajo se hard en base a una agenda acordada por el cliente
¥ NSF.
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CERTIFICADORA MAYACERT. 5. A
DE PRODUCTOS ECOLOGIOOS
ACREDITADA EX ISOVEC 17065

Lugar y Facha: Limea 14 de Maoya 2018
Chdige 425

PO Esie MEedi ENDy envianoo O ofeno of servicos o nspecdon ¥ Ceriicockn o ks
progromos defoliodos o Conlinuadion:

Dl provects: ASOCIACION DE PRODUCTORES DE PALTA AUGUSTA LOPEZ ARENAS - RUC
20487767044

Direccién fiseal: CAL JUANA CASTRO DE BULNES MRO. 905 CERCADO DE FERREFAFE
LAMBAYEQUE - FERRENAFE - FERRERAFE

Mleance: Auditoria GlobalGAF Opeidn 2 - Palle 8 Agricultores 43.3 hectdreas - Solo
campo. 2 dias de Audierda In shu.

Serviclo A Coslo CERO: Pre Auditoria GlabalGAP |1 di). Los vidticos los cubre el
cliente.
Conlachky: Eorla Bscara Ddavila - Taldkana ¥7 2832772 - Cores: kflombd@holmail. com

B wetker total [sin GV )de | ‘.'!'(.(.l|:.”_‘||.'i'.'||'.".|
e WSS N

Forma de pago:

Tres wAl Cualrocientas jen ledas)
cidlares con D100

1. MAYACERT emifird la laciura onles de lo redizocién del servicio.

I Losimpanies debssidn abanarss, el 508 ANTES DE REALIZARSE EL SERVICIO, a8 cama la
delracatn corsipondiente [12%). B wakdo s deberd abonar podedior ol servicio, anfes
e la enlrega del cerlificads. Cuenta Comente DOLARES Scofiabank Nro. 4747852 -
CERTI MAYA SAC. Cuenta Dedraccion Banco de la Nacidan SOLES: 00-003-200%22

3. Ervior lo calimeian irmada y escansoda a los eormeas: |immy.camers@mayacert.com
- peruEmayac erl.com

4. Pora que s pusdo amifr 108 cerificadas Rbicos v digioles e nacesarnio qua el salicilante
esid ol corienle da pogas con MAYACERT. B Cerlificade Globol GAP serd amilide por
rvesiro Intemalional Pariner AGROCOLOR.

5 La presenle colizacion neincluye IGY, no incluye vidlices del auditor. De prolongore la
audiaia por lemas exlemos no mansjolbles ni considerodos previas o la audilona, asi
coma imgarevislos que & pusdan presentar dunare & desarolo del habajo, & preyacta
ournird dicha cedle adcional

& 5& cobrand mond s el pogo no e efechio anbes de realizone lo inspeccionvedlicocion y
5e cabrandan USS 1500 par ehesqui rechazods,

Alenlamenie

Area Corerciol MAYACERT Peru

In.

Canfrmacion de aceplocion de los catka

ki por el clienla: § D e D
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PRESUPUESTO DE SERVICIOS DE CERTIFICACION

Ciigals | ISECONIE PRANETNE MG Lo RUC | 20487787044 | Céd. Oferta | COL0
 ccion | CALJUANA CASTRO DE BULNES NRO. 905 CERCADO DE
Diraccion | oo FE LAMBAYEQUE Fecha 18.05.18

Auditaria Globalgap ver 5.1 Futas y Hortalizas

Alcance: 43.3 (campos en Lambayeque)
Comentar. | Contacto: Marjori Becema

Cel 972332702

Emad kriambd@hotmail.com
Alcanoe: n GLOBALGAF 5.1 m Tesoo Murtune [ t] GRASP Frod. Imegrada
- P Cultives | Pamo i & | Suerice 413
Productories tincas -

COMNCEPTOS | N* Uds.

Procesa comiplietn de oeriificacidn del proloooic Global GAP vE. 1 Incluyendo 3 dia de audioria de
certficacdn, mas informes, revisitn y walidacicn de expediente, dctimenss y, &n 5uU Casa, caificados
die conformidad (7 dias). Son 2 visitas al afo, una de cerificacion y oFra de seguimienio.

IMPORTE () sin
eV

1 4312 USD
Pre audiiona Globalgap opodn 2 | 2 dias)
El defalle de los cosios de & audRoria se delalia a continuaciin
COMCEPTOS | Wuds. | mPORTE (5
Fiee de Insoripcidn, rencvacion y nimeno de has GlobalGAP -] 402
Fee ascbcional por agricubor a8 12
Fiee SGC Globalgap 153
Audioria y emision de inlormes Glotal GaP -] Faliil
Pre Globalgap -] 1200
Evaluacitn del expedente por of Comigé de Cenficacian GG -] 345
Tramies adminisirateos anual 1 100
Los impofes indicados no inchoyen el BEW La validez de esia olerta es de 30 dias.
Forma de pago

i. ACERTA emiard la fachora antes de L realizacion de |2 asdiionia

2. Los importes deberan abanarse al 100% ANTES DE REALIZARSE LA AUDITORIA coms ol plaze maxime por
cualquiera de loe siguisntes medios de pago: transferencia, cheque. N° cuenta BCP Soles: 194.2307021.032,
BCP USD: 194.2307073-1.67, CCI SOLES ACP: 00213400230702103296, CCI DOLARES BCP:
0218400230707 316797 . ACERTA PER SAC - RUC: 2060107RETO.

ADJUNTAR VOUCHER O NUMERO DE OPERACION Y COTIZACION FIRMADA A:
comercial
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5. Cotizacion de implementacion global GAP

COTIZACION IMPLEMENTACION GLOBAL GAP

Introduccidn

GLOBALG A P. es un organismo privado que establece normas voluntarias por
medio de las cuales es posible certificar productos agricolas en cualquier parte
del mundo. Macid en 1997 comeo iniciativa de una asociacidn de productores
agricolas y minoristas en conjuntc con  supermercados de Europa,
agrupandose bajo el nombre de EUREP, con el objetivo de establecer normas
armonizadas en cuanto a procedimientos y certificacidn, atendiendo, entre
otros, temas de seguridad alimentaria, ambientales y laborales. EUREPG.AP.,
actualmente GLOBALG.A P, adecua los estandares de las Buenas Practicas
Agricolas (BPA) en la agricultura convencional...

Objstives genarales:

= Digefar, formular y ejecutar politicas y procedimientos adecuados para
la implementacién de las Buenas Practicas Agricolas GLOBAL GAP
= Acompafiamientc hasta la certificacién final del Siztema.

Objetivos especificos:

« Digefiar, formular y ejecutar politicas y procedimientos adecuados para
la implementacion del Sistema GLOBAL GAP.

« Conocer y cumplir los lineamientos internacionales legales,
reglamentarios y voluntarios.

Matodologia:

Para lograr una certificacion GLOBAL GAP se tiene que seguir los siguientes
pasos:
« Manual Politicas GLOBAL GAP
Manual de Procedimientos GLOBAL GAP
Registros del Sistema
Sistema de Gestidn

Acomodos de infraestructura segin Protocolo GLOBAL GAP

Realizacidén de charlas y Talleres de Capacitacién Realizacidn de Pre
auditoria antes de Certificacidn final

Ensayos de laboratorio (Agua, fruta) a cargo de la Asociacian.
Certificacién final {Costo separado de la Implementacidn segun numero
de socios, efectuada por Certificadora Internacicnal)
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6. Fases de trabajo del consultor especializado en global GAP

Para ello se estableceran 3 fases de trabajo:
1. Diagmostico del Protocolo GLOBAL GAP

Verificacidn in situ de la aplicacidn del Protocole GLOBAL #GAP
observacidn de las practicas y controles durante el proceso, identificando
las debilidades del Sistema, promoviendo la aplicacidn de oportunidades de
mejora.

El producto que se& obtieme con este servicio es un Informe Técnico
ponderado en el cual se detallan los hallazgos, incumplimientos del
Protocolo GLOBAL GAP.

Se trabajard un Plan de Accidn conjuntamente con Encargado de la
administracidn del Sistema estableciéndose las acciones a seguir.
El Protocolo GLOBAL GAP considera 3 moadulos:

= Modulo base para todo tipo de explotacidn Agropecuaria

« BModulo base para cultivos

= Modulo Frutas y Hortalizas

2. Implementacidén del Protocolo GLOBAL GAP.

En funcidn de los requerimientos de la Asociacidn vy a los resultados del
Diagnostico del Sistema, se ejecuta el Plan de Accidn. El Consultor se
compromete junto con administrador y encargados de la documentacidén en
conducir la implementacién del Sistema y brindar soporte técnico
permanante para la elaboracidn y ejecucion del Sistema de Gestidn.
Se realizardan 4 Charlas para todos los asociados:

= Charla sobre el protocolo GLOBAL GAP & Higiene

= Charla de Uso seguro de pesticidas

« Charla de Seguridad y Bienestar del trabajador

= DMaguinaria compleja y equipes peligrosos

3. Awditoria interna del Protocolo GLOBAL GAP

Una vez implementado el Sistema, se llevara a cabo una auditorfa interma a
todos los asociados fin de detectar hallazgos. Todos los asociados deben
por igual implementar el Protocolo GLOBAL GAP.

Cada agricultor tendra su informe de trabajo

4. Auditoria final
A cargo de Certificadora Intemacional.
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7. Costo de consultor especializado

COTIZACION:

S/ 7000 (Siete Mil)
Recibo por HHPP Incluido impuestos.
Incluye pasajes externos, alojamiento, no incluve traslado interno, refrigerios]

CUENTA BBVA AHORROS SOLES.- 0011 0179 0200 396892
CCl BEVA SOLES.- 0111 79 00 0200 3968 9298

CUENTA BCP AHORROS SOLES.- 191 332 321 81058
CCi1 BCP SOLES.- 002 191 133 232 181 058 58

FORMA DE PAGO:
e 50% a laaceptacion de la propucsta
e 25% decspués de la Pre auditoria
e 25% después de la certificacion final

144



8. Costo de implementacion

Juan Carlos Mendoza <jcmendozas
@yahoo.es>
Vie 25/05/2018, 09:19 AM

Karla Marjori Becerra Davila

Estimada Marjorie:

Seglin tu pregunta del costo aproximado de
Infraestructura que debe tener la Asociacion para poder
pasar exitosamente la certificacion, esta oscila en

16000 soles aproximado, utilizando materiales simples,
y poniendo la Asociacion la mano de obra.

Tener en cuenta que esta construccion simple servird
para todos los asociados en un area comun y que debe
permanecer bien cuidada por varios anos ya que ano a
ano se tendra que certificar siempre y cuando los
asociados lo decidan asi.

Saludos cordiales,

Juan Carlos Mendoza

Consultor Gestion de la Inocuidad,

Responsabilidad Social y Medio Ambiente
956902526
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Juan Carlos Mendoza <jcmendozas
@yahoo.es> 3
Vie 25/05/2018, 09:19 AM

Karla Marjori Becerra Davila:

Estimada Marjorie:

Segin tu pregunta del costo aproximado de
Infraestructura que debe tener la Asociacion para poder
pasar exitosamente la certificacion, esta oscila en

16000 soles aproximado, utilizando materiales simples,
y pontendo la Asociacion la mano de obra.
Tener en cuenta que esta construccion simple servira
para todos los asociados en un area comun y que debe
permanecer bien cuidada por varios afios ya que ano a
ano se tendra que certificar siempre y cuando los
asociados lo decidan asi.

Saludos cordiales,

Juan Carlos Mendoza

Consultor Gestion de la Inocuidad,

Responsabilidad Social y Medio Ambiente
956902526
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Apéndice 7: Evidencias de cursos de capacitacion brindados por los gremios
empresariales.

1. Conferencia de Negociacion Efectiva y Técnicas de Venta- Camara de
Comercio de Lambayeque.

@ CONFERENCIA NEGOCIA X

blog/nota-de-prensa/capacitaci mpresarial/conferencia-negociacion

Imision Utp mazon.com: Dc cumpleafios de mazon.com: Cater; ¥ Duolingo: Aprende 3 -Progr= 3. Traductor Espafiol
Admision Utp 8, A Dc M 272 leafosde 8 A C Duolingo: Aprende - (% PRONABEC - Progr=  $3¢ Trad E: 1P a

T

(7 | cAmARA pE comencio UNETE AL GREMIO EMPRESARIAL MAS
Y PRODUCCION

/| pE LAMBAYEQUE REPRESENTATIVO DE LA REGION LAMBAYEQUE

W00 osoTaos +  SOC08 - ABUGKIONS -~ PRUGDAD M Con VA -

=
CONFERENCIA NEGOCIACION EFECTIVA Y TECNICAS
DE VENTAS

CONFERENCIA

NEGOCIACION EFECTIVA
Y TECNICAS DE VENTA

OBJETIVO:

TEMARIO:

Expositor:
Lic. Carlos Ginocehio Vega 8
+Licenciado an Clencias

Administrativos can Maestrio
en Administacién y Direccién
e Empresos

= Consultor y Coach e
Emprosas Comarcial

*Notworker Protasional g

" Asociado: S/ 50.00
No Asociado: S/ 70.00
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2. Capacitacion en Agro exportaciones- ADEX

‘outlook.live.com/ow

Traductor

PRONABEC - Progr:

ebook 3 AdmisionUtp 8 Amazoncom:DcM: [} 272cumpleaiiosde 8 Amazoncom:Caterr ¥ Duclingo: Aprende

T Eminar umpar  Movera v

resznies, busnas tardes.

1 s2luda par parte de la Asocizcian de Exa: snzzrze
foca el spoyons 3 s, e
2, s mismo camunicar que han sido invitados a formar parte dz nuestra Institucién,

Nuestra insetucien brinda los Sgulentzs servicios

- Representacién Gremial, defensa y coo

- asesoria Empresarial, Cerro jurid
ndormacién Comercia, scces0 s nuss
Publicacions Especializadas, difsién de

- Actualizadidn y Capacitation, invitacones

- Promocion Comerdial, particicscian y org:
- Servicios Empresariales, Visa smpresarial - &

esté interes: e nuestra asoi

sila emr

formar par
PD. Adjuntamos Fiyer de nuestro curso actual,

Saludos.
arte.

Renatto A. Rojas Puente o
Asociacién de Exportadores - ADEX A
Ejecutive de Venta: =

VG Sequre, Fazio 10 tambien
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