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RESUMEN

El objetivo principal de este estudio era determinar la relacién entre la combinacion de
comercializacion y los resultados de exportacion de las empresas que exportaron
arandanos frescos a EE.UU. en 2021. Se traté de un estudio cuantitativo de ruta, con un
disefo transversal, no experimental, de tipo bdsico. Las empresas exportadoras de
arandanos frescos a EE.UU. conformaron la poblacidn, que ascendié a 54 empresas
cuando se utilizé la base de datos del segundo semestre de 2021. Se seleccionaron 39
empresas como base para el muestreo de conveniencia no probabilistico. Se utilizaron
dos escalas tipo Likert como herramientas de medicidn y una encuesta para recopilar los
datos. La validez interna y la validez de contenido de la herramienta de investigacion se
determinaron a partir del criterio de jueces expertos y del estadistico de fiabilidad "alfa
de Cronbach", que arrojaron valores de 0,986 y 0,995, respectivamente, lo que indica
gue la herramienta presenta una fiabilidad extremadamente adecuada. Los resultados
revelaron una significacion estadistica de 0,000 y un coeficiente de correlacion de 0,548
entre la mezcla de marketing y el rendimiento de las exportaciones en las empresas que
exportan arandanos frescos a Estados Unidos en 2021, segun la prueba estadistica rho
de Spearman. Asimismo, en las empresas que exportan arandanos frescos a Estados
Unidos en 2021, se constatd que existe una relacidén positiva y significativa entre la
combinacién de comercializacidn y el rendimiento de las exportaciones.

Palabras clave: Desempefio, marketing, mix, exportador, empresas, arandanos, frescos,

Estados, Unidos.
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ABSTRACT

The main objective of this study was to determine the relationship between marketing
mix and export performance of companies that exported fresh blueberries to the USA
in 2021. This was a quantitative path study, with a cross-sectional, non-experimental,
basic type design. Companies exporting fresh blueberries to the U.S. made up the
population, which amounted to 54 companies when the database for the second half of
2021 was used. Thirty-nine companies were selected as the basis for non-probability
convenience sampling. Two Likert-type scales were used as measurement tools and a
survey was used to collect the data. The internal validity and content validity of the
research tool were determined from the expert judges' criterion and the reliability
statistic "Cronbach's alpha", which yielded values of 0.986 and 0.995, respectively,
indicating that the tool presents extremely adequate reliability. The results revealed a
statistical significance of 0.000 and a correlation coefficient of 0.548 between the
marketing mix and export performance in companies exporting fresh blueberries to the
United States in 2021, according to Spearman's rho statistical test. Similarly, in
companies exporting fresh blueberries to the United States in 2021, it was found that
there is a positive and significant relationship between marketing mix and export
performance.

Keywords: Marketing, mix, export, performance, companies, fresh, United, States.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥* TESIS CIENTIFICA

I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Descripcion de la realidad problematica

El desempefio exportador es entendido como el resultado o el efecto total de ventas de
impacto positivo a nivel internacional que una empresa ha logrado a partir del
establecimiento de objetivos econdmicos y estratégicos, lo cual se pone de manifiesto
de manera estricta en el andlisis de informacién de cada afio exportando y las
participaciones con las partes interesadas en el proceso de exportacién (Ramirez &

Villanueva, 2019).

En palabras de Peralta (2021) el marketing mix presenta un objetivo particular, el cual
se define como el estudio de la accion de los mercados y su efecto sobre los
consumidores, de manera que se puedan establecer estrategias que permitan retenery
fidelizar a los clientes buscando posicionarse - local y global - de manera mas eficiente

para satisfacer las necesidades de estos.

A nivel mundial, las actividades relacionadas con las exportaciones son importantes, ya
gue son fuente de empleos, lo que permite ademas aportar con divisas necesarias para
el pais donde existen empresas que buscan posicionar productos en mercados
internacionales, siendo protagonistas de acuerdo a las estrategias que se establezcan a

lo largo de los afios (Mujica, 2019).
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En ese sentido, se puede comprender que el desempefio exportador se encuentra
vinculado con aspectos tanto econdmicos, operativos y estratégicos, que influiran de
manera directa en el ejercicio de los productos que seran exportados hacia el exterior,

buscando consolidarse en mercados internacionales.

Las estrategias que deben aplicarse para poder maximizar el desempefio exportador de
las organizaciones empresariales se encuentran estrechamente relacionadas con la
proactividad que desde la direccién se pueda ejercer en la intencidén por buscar nuevos
mercados y poder posicionarse de manera concreta en un mercado que siempre suele

ser competitivo.

A nivel Latinoamérica, observando 18 paises de la regidn, se establecié que el precio de
las cotizaciones de las exportaciones crecio el 8.9 % en el afio 2021 en comparacion al del
afo 2020 durante el primer trimestre de ambos, lo cual enmarca una tendencia positiva
considerando la contraccién que generd la pandemia del COVID-19, estimandose
ademas que se seguiran observando crecimientos en los meses posteriores, por el

aumento de los precios de exportacién (Banco Interamericano de Desarrollo, 2021).

En ese sentido, se puede observar que el afio 2021 ha marcado un afio positivo para las
exportaciones llevadas a cabo desde paises latinoamericanos, que sumado al fenédmeno
del alza de los precios de exportacion ha conllevado a que se puedan dar condiciones

adecuadas para superar la crisis econdmica que trajo consigo la pandemia.
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En el Peru, el afio 2021 ha sido un afio muy positivo ya que el sector exportador ha
cosechado éxitos importantes logrando envios a nivel mundial por USS 56, 241 millones
de dodlares, record importante que a comparacién con el aflo 2020 representé un
crecimiento de 34.9 %, dejando un margen futurista donde existen retos y desafios para
seguir mejorando, siendo el arandano uno de los productos que ha ubicado al pais como

lider mundial en exportaciones (Gobierno del Peru, 2021).

Los Estados Unidos de América, con respecto a la importacién de ardndanos desde el
Perd, ha sido el principal comprador mundial (25.5 % de un valor de USS 2069.7 millones
de ddlares) donde un 65.8 % representd a arandanos frescos, 27.8 % de congelados, 5.2
% de deshidratados y 1.2 % de jugos (Centro de Investigacién de Economia y Negocios

Globales, 2021).

Los datos permiten constatar que es un panorama auspicioso para las compafiias
exportadoras nacionales de ardndanos frescos, ya que se puede observar que el Pera ha
sido el principal abastecedor de dicho producto, lo cual conlleva a que se puedan
establecer métodos y estrategias que permitan mantener dicha competitividad en los

siguientes anos.

Sin embargo, en el contexto nacional, es sabido que las empresas que se dedican a la
exportacion de ardndanos frescos al pais norteamericano, no vienen aplicando
estrategias actuales para poder establecer un camino claro y planificar mejores formas

gue conlleven a desarrollar un desempefio exportador éptimo y sostenible.
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La problematica encuentra una causa raiz probable dentro de dicho tipo de empresas
donde no existe la proliferacion de poder aplicar nuevas y actuales estrategias como por
ejemplo el marketing mix, que involucra un grupo de realizacion de actividades que una
empresa pueda utilizar para posicionar un producto en un mercado que es cada vez mas

competitivo, tecnoldgico y demandante.

En consecuencia, si dichas empresas no implementan este tipo de nuevas estrategias y
acciones, pueden verse afectadas o relegadas en el crecimiento econdmico que
represente el adecuado desempefio exportador en el tiempo, lo que podria conllevar
ademas a que las empresas peruanas puedan perder mercado frente a otros paises de la

region que también exportan arandanos frescos hacia los Estados Unidos.

En ese sentido, tomando en cuenta la perspectiva de los representantes de las empresas
gue tienen como principal giro comercial el exportar arandanos frescos a Estados
Unidos, el presente trabajo de investigacidn busca establecer un conocimiento base que
identifica una medida de relacién estadistica entre el marketing mix y el desempefo
exportador, de manera que se puedan ir acumulando evidencias de posibles relaciones
causales en aras de poder aplicar mejoras para mejorar las exportaciones al exterior de

dicho producto.
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1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general

¢Qué relacidn existe entre el marketing mix y el desempeno exportador en empresas

exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 20217

1.2.2. Problemas especificos

¢Qué relacion existe entre el producto y el desempefio exportador en empresas

exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 20217?

¢Qué relacidn existe entre el precio y el desempefio exportador en empresas

exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 20217?

¢Qué relacidn existe entre la distribuciéon y el desempeno exportador en empresas

exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 20217

¢Qué relacion existe entre la promocion y el desempefio exportador en empresas

exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 20217
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1.3. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Determinar cudl es la relacidén que existe entre el marketing mix y el desempefio

exportador en empresas exportadoras de ardndanos frescos a Estados Unidos, 2021.

1.3.2. Objetivos especificos

Determinar cual es la relacion que existe entre el producto y el desempefio exportador

en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Determinar cudl es la relacidn que existe entre el precio y el desempeiio exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Determinar cuadl es la relacién que existe entre la distribucion y el desempefio

exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Determinar cuadl es la relacidén que existe entre la promocidén y el desempefio

exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.
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1.4. Justificacion de la investigacion

1.4.1. Justificacion tedrica

Con el presente estudio se provee un marco tedrico en el cual se fundamenta
conceptualmente las variables “marketing mix” y “desempefio exportador”, cuya
perspectiva tedrica se corresponde con las empresas que tienen como giro comercial la

exportacion de ardandanos frescos a Estados Unidos.

Asi también, dicho cuerpo tedrico puede ser usado como referencia para futuros
investigadores quienes busquen cuestionar y profundizar sobre ambas variables de
manera que puedan tomar en cuenta aquellas dimensiones e indicadores que forman
parte del estudio para poder compararlos y realizar discusiones con mayor cercania y

arraigo cientifico.

Por otra parte, los resultados del presente trabajo de investigacion podran ser
comparados con estudios de caracter similar, donde los objetivos cognoscitivos puedan
evidenciar ciertos vinculos que contribuyan con asentar un conocimiento base para
poder verificar el comportamiento de las variables observadas en las empresas

exportadoras de arandanos frescos.
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1.4.2. Justificacion metodoldgica

Para determinar las métricas adecuadas de la poblacidon de estudio en relacién con las
variables "marketing mix" y "desempefio exportador”, el presente trabajo de
investigacion ofrece dos instrumentos de medicion documentados que han sido

evaluados cualitativa y cuantitativamente.

En ese linea, futuros investigadores podran ser provistos de los dos instrumentos que
fueron elaborados en el presente trabajo de investigacion de modo que, para discutir,
se pueden tener referencias cercanas de comparacién en virtud de poder observar
cuestiones similares en empresas que exportan arandanos frescos a Estados Unidos,

independiente del tiempo que se puedan realizar las mediciones.

1.4.3. Justificacion prdctica

Los resultados del presente trabajo de investigacién entregaran a los representantes de
las empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos la posibilidad de
tomar en cuenta las decisiones pertinentes en beneficio de adoptar posturas que

puedan conllevar a mejorar el desempefio exportador.

Asi también, los resultados establecidos a partir del nivel de significancia estadistica, la
probabilidad de error y el coeficiente de correlacidn, donde se pueda evidenciar relacién

probabilistica de fuerte nivel contribuye con poseer evidencia légica para
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poder realizar nuevos estudios con miras a poder establecer relaciones causales entre

las variables estudiadas.

1.5. Delimitacidon de la investigacion

La siguiente tabla muestra la delimitacién de la investigacion:

Tabla1

Delimitacidn de la investigacion

Marketing mix

Tema
Desempefio exportador
-Producto.
-Precio.
-Distribucién.
Subtemas -Promaocién. (*)
-Aspecto econémico.
-Aspecto estratégico.
-Relacion con stakeholders. (+)
Poblacién de estudio Empresas exportadoras de ardndanos
(Unidad de estudio) frescos a Estados Unidos
Lugar Perud
Tiempo 2021

Nota. Se muestra los elementos principales que enfoca en términos concretos las areas de interés, los
referentes, espacio y tiempo.

(*) se corresponde a la delimitacidn tedrica-empirica de la variable marketing mix.

(+) se corresponde a la delimitacidn tedrica-empirica de la variable desempefio exportador.
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1.6. Limitaciones de la investigacion

1.6.1. Limitacion temporal

El estudio fue desarrollado entre los meses de marzo y diciembre del afio 2021, donde las
encuestas fueron aplicadas desde el mes de octubre hasta noviembre del mismo afio,
por lo que los datos obtenidos poseen una limitacién temporal, ya que considerando el
contexto empresarial cambiante y dindmico donde se desarrollan las empresas
dedicadas a la exportacion de arandanos a Estados Unidos, no pueden tomarse
decisiones o estudios consecuentes muy lejanas a las fechas donde los resultados fueron

analizados.

1.6.2. Limitacion bibliogrdfica

La falta de informacion bibliografica sobre las exportaciones de arandanos considerando
la problematizacidn sobre las variables “marketing mix” y “desempefio exportador” se
configuraron como limitaciones para poder obtener una literatura que ayude a asentar

una perspectiva tedrica en un primer momento de la actividad investigativa.

Por otra parte, la falta de estudios que problematicen sobre el desempefio exportador
en empresas que exporten arandanos frescos a Estados Unidos que se encuentren

localizadas fuera de Peru representé otra de las limitaciones, por lo que
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los estudios de corte internacional considerados para efectos del presente estudio

pueden catalogarse como antecedentes de corte indirecto.

1.6.3. Limitacion de extension

Los resultados obtenidos del presente trabajo de investigacion, en respuesta a los
objetivos investigativos primigeniamente establecidos, se encuentran relacionados con
el “marketing mix” y el “desempefio exportador” observado en empresas dedicadas a la
exportacion de arandanos a Estados Unidos, considerando la actitud de los
representantes que laboran dentro de las mismas organizaciones, observadas dentro del
ambito nacional, por lo que los resultados son aplicables para empresas dentro del

contexto peruano.

Sin embargo, estudios que puedan realizarse en otros paises, pueden tomar en cuenta

como punto de comparacion para poder problematizar o asentar teorias que se puedan

consolidar desde una perspectiva internacional, lo cual ayuda a tener una visidn integral

sobre las variables estudiadas en las empresas que se dedican a la actividad de

exportacion de arandanos frescos, particularmente hacia los Estados Unidos.

1.6.4. Limitacion de cobertura

En relacidon a la variable “marketing mix” se observan las siguientes dimensiones:

Producto, precio, distribucién y promocidn; mientras que para la variable “desempefio
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exportador”, es observada en relacién de las dimensiones tales como: Aspecto

econdmico, aspecto estratégico y relacién con stakeholders.

1.7. Viabilidad de la investigacion

El presente trabajo de investigacion fue viable puesto que, se pudo contar con los
representantes de la mayoria de las empresas exportadoras de arandanos frescos
Estados Unidos, 2021, quienes desarrollaron las escalas de medicién que formaron parte
esencial de la fase empirica, siendo esta la recoleccién de datos, que permitié responder

al objetivo de la investigacion.

Para poder culminar este esfuerzo de investigaciéon, respondiendo a la metodologia del
estudio y haciendo una exposicidn légica acorde con el objetivo cognitivo de este trabajo
de investigacién, ademas de los recursos materiales, financieros y tecnolégicos, se

tuvieron que establecer las condiciones apropiadas.
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Il. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1. Antecedentes internacionales
El presente estudio se respalda en los antecedentes internacionales de Mesa y Cortés
(2019), quienes realizaron un trabajo de investigacién titulado Plan de marketing
internacional para la exportacion de ardndanos de la empresa Proplantas S.A. Se
propusieron como objetivo disefiar un plan estratégico para el desarrollo del marketing
internacional para la exportacion de arandanos frescos procedentes de la empresa
Proplantas S.A. Las caracteristicas que determinan la praxis cientifica del presente
estudio fueron la ruta cualitativa, tipo bdsico, nivel de investigaciéon exploratorio y
disefio fenomenoldgico. Se aplic6 un muestreo no probabilistico por conveniencia,
tomando en cuenta informantes representados por el personal gerencial de la empresa
Proplantas S.A., asimismo, se aplicd6 un muestreo no probabilistico intencional,
conformado por unidades documentales relacionadas a la infraestructura, herramientas
comerciales, condiciones del producto y comercio internacional, ademas de bases de
datos para la seleccién de mercados internacionales. Se utilizé como técnicas para la
recogida de datos la entrevista semiestructurada y la documentacidn, por otro lado,
como herramientas de recogida de datos fichas de investigacidn y una guia de entrevista.
Los resultados permitieron establecer constructos conceptuales respecto al diagnéstico
exportador de la empresa Proplantas S.A., la seleccién de mercados internacionales,
mezcla de mercadeo y proyeccion de ventas. Concluyeron que la empresa en estudio se

encuentra preparada en un 72% para el ingreso a mercados internacionales, siendo
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Alemania el pais objetivo para la exportacion de arandanos.

Tarazona (2019) realizé un trabajo de investigacién que intituld Factibilidad Técnica,
Econdmica y de Mercado para el establecimiento y puesta en marcha de una
Agroempresa Productora y Comercializadora de Ardndanos en el municipio de Guaca,
Santander. Se plantearon como objetivo principal la determinacién de aquellas
condiciones ideales y factibles en relacidn a especificaciones técnicas, de mercado,
estratégica y econdmica para establecer y desarrollar una agroempresa productora y
comercializadora de ardndanos en el municipio de Guaca, Santander. Fue un estudio de
caracteristicas taxondmicas tales como paradigma cualitativo, tipo basico, nivel
exploratorio y de disefio investigativo investigacidn-accion. Se utilizé un muestreo no
probabilistico por conveniencia considerando unidades documentales relacionadas a la
produccién y comercializacidon de arandanos en Colombia y en el mundo, de la misma
manera, se empled un muestreo no probabilistico intencional considerando a los
productores colombianos del municipio de Chia y Guasca. Los resultados permitieron
establecer sintesis conceptuales en relaciéon al modelo empresarial; requerimiento y
disposiciones para el recurso humano; factibilidad estratégica; y estudio financiero. Se
concluyé con que la oportunidad de establecer una agroempresa destinada a la
produccién y comercializacion de ardndanos tiene una naturaleza innovadora en la
region de Santander, debido al casi inexistente cultivo del mencionado fruto,
representando una oportunidad para hacer empresa y mejorar las condiciones de los

pobladores de la mencionada regidn.

Konadu (2016) realizé un trabajo de investigacion titulado Desempefio exportador de las

empresas ghanesas en las industrias agricola, artesanal y manufacturera. Se propuso
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como objetivo investigar como la interaccidon entre ciertos recursos y capacidades
internas y su interaccidn con el entorno externo contribuyen al desempefio exportador
de las empresas que se internacionalizan en las industrias agricola, artesanal y manufacturera
en Ghana. Fue un estudio que presentd un paradigma cuantitativo, de tipo de investigacidon
basico, nivel metodolégico relacional, disefio no experimental de corte transversal. La poblacidn
de estudio fue configurada por 4000 compaiias de las industrias agricola, artesanal vy
manufacturera. Utilizd un muestreo probabilistico de tipo estratificado aleatorio considerando
a 116 informantes clave de las tres principales industrias de Ghana, posteriormente, un
muestreo no probabilistico por conveniencia considerando unidades documentales
conformadas por informes de la Autoridad de Promociéon Exportadora de Ghana y un muestreo
no probabilistico intencional, constituido por 18 gerentes de las diferentes compaiiias
exportadoras en Ghana. Se utilizd como técnica de recoleccion de datos la encuesta, la
documentacion y la entrevista. Los resultados mostraron, a través de los modelos estructurales
conceptuales y pruebas estadisticas, relacién estadistica significativa y positiva para la
distribucidn, producto, compromiso exportador y atractividad ante un mercado extranjero,
estos factores asociados a la estrategia de marketing mix exportador. Las conclusiones
permitieron establecer el reconocimiento de los determinantes relacionados al desempefo
exportador de las empresas pertenecientes a las industrias agricola, artesanal y manufacturera
gue permitird obtener una ventaja competitiva frente a los mercados extranjeros, por otro lado,
se concluyé que los efectos moderadores indirectos de las variables estudiadas generan una

repercusion sobre el desempefio de las exportaciones a Africa.

Por ultimo, en el plano internacional Flor y Oltra (2010) con su estudio titulado La
estrategia exportadora de la empresa y su relacion con el resultado internacional. Se

propusieron como objetivo principal la examinacidn de las estrategias empresariales que utilizan

las compafiias en los mercados del extranjero y su impacto sobre el desempeiio de empresas
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exportadoras. Fue un estudio de ruta cuantitativa, tipo basico, nivel descriptivo y disefio de
investigacidon no experimental, presentando un corte de tipo transversal. La poblacion estuvo
conformada por 205 empresas. Se utilizd un muestreo no probabilistico por conveniencia
tomando en cuenta a los 93 gerentes de las empresas en estudio. Se utilizé la encuesta como
técnica para la recoleccién de datos cuantitativos y dos cuestionarios como instrumentos para
la recogida de datos, los cuales fueron validados tanto cualitativa como cuantitativamente, para
lo cual se empled la prueba estadistica Alfa de Cronbach obteniendo coeficientes de
confiabilidad de 0.6449 y 0.8178 para las variables en estudio respectivamente, permitiendo
asegurar la fiabilidad de dichos instrumentos. Los resultados obtenidos a través del analisis de
cluster y posterior anadlisis de varianza (ANOVA) mostraron los valores calculados para el
desempefio exportador de 5,08 (Grupo 1), 5,27 (Grupo 2) y 4,5 (Grupo 3), ademas de un valor
de 7,355 para la prueba estadistica F de Fisher a un nivel de significancia de 0,05. Se concluyé
identificando que existen tres elementos importantes en relacién al contexto exportador como
lo son el alcance de naturaleza geografica, la adaptabilidad de la politica de indole comercial y
la ventaja competitiva aspirada por la empresa, por otro lado, surge la posibilidad de que las
compafias puedan adaptar estrategias distintas en términos de competencia sobre mercados
exteriores en la medida que se consideren las relaciones entre ciertos componentes de la

estrategia exportadora.
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2.1.2. Antecedentes nacionales
Entre los antecedentes nacionales que respaldan la presente investigacion destaca
Arteagay Marcelo (2020), con la investigacion titulada Estratégia de Marketing mix y su
relacion con el desempenio de las exportaciones en empresas exportadoras peruanas de
ardndanos a los Estados Unidos durante el primer semestre del 2020. Se propuso como
objetivo primordial la medicién del nivel de relacién probabilistica entre las variables
analizadas. Fue un estudio de enfoque cuantitativo, de nivel descriptivo correlacional y
de disefo no experimental. La poblacién que se consideré fue de 69 empresas
exportadoras de ardndanos a los Estados Unidos de las cuales se hizo uso de un
muestreo no probabilistico de tipo aleatorio tomando en cuenta para el andlisis a 10 de
las principales empresas exportadoras del fruto en mencién que operan en la regidn de
La Libertad. Utilizé como técnica de recoleccion de datos la encuesta con 26 preguntas
correspondientes a la variable marketing mix y 7 pertenecientes al desempefio de las
exportaciones, medidos en base a la escala de likert. los resultados obtenidos mediante
una prueba de Chi cuadrado arrojo un valor de significancia de 0.038 determinando que
existe una relacion entre las variables, por lo cual, mediante una prueba de relacion
Gamma se determina el nivel de larelacién obteniendo un valor gammaigual a 0.800 que
resulta una relaciéon directa alta entre las variables. Se concluye que cada una de las
dimensiones guardan una relacion superlativa positiva con el desempefio exportador en

las empresas dedicadas a la exportacion de ardndanos a tierras estadounidenses.

Ortiz (2019), desarrollé una investigacion titulada Relacion entre marketing mix y

desemperio de las empresas exportadoras de ardndanos, Peru 2019. Se propuso como

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥* TESIS CIENTIFICA

objetivo examinar la relacién que existe entre las variables marketing mix y desempefio de las
empresas exportadoras de arandanos en el Peru. Se realizd bajo un paradigma de naturaleza
cuantitativa, nivel investigativo correlacional y de disefio de investigacién no experimental,
presentando un corte transversal. La poblacién considerada fue de 73 empresas exportadoras
de ardndanos de las cuales 17 eran micro, 12 pequefias, 26 medianas y 18 grandes empresas,
por lo cual, del muestreo no probabilistico de tipo aleatoria estratificada, se tomd a 62 empresas
como muestra. La técnica de recoleccién de datos fue la encuesta en forma de cuestionario
relacionado a ambas variables, 19 preguntas para la variable marketing mix y 5 para desempefio
exportador, determinado su validez mediante una prueba de alfa de Cronbach con un coeficiente
de 0.87 y 0.97 respectivamente. Los resultados obtenidos mediante una prueba de Rho de
Spearman, se obtiene un p-valor igual a 0.000 por lo cual se determina que existe relacién entre
las variables cuantitativas marketing mix y el desempefio laboral en relacidon a exportadoras
peruanas de arandanos. Se concluyd que si la empresa toma en cuenta la estrategia de
marketing mix, se puede alcanzar un mejor nivel de desempefio exportador de las empresas, asi
como también se ve reflejado en el fortalecimiento de la relacién con sus clientes e impulsando

mayor demanda.

Cama (2018) con la investigacion titulada La relacion del marketing mix y el desempefo
de empresas exportadoras de quinua en Lima 2015-2017, se propuso como objetivo
determinar si existe relacién entre las variables marketing mix y desempeno exportador
de las empresas de quinua en Lima. Fue una investigacion de enfoque cuantitativo, nivel
correlacional y disefio no experimental. La poblacién que fue considerada, estuvo
enmarcada a la ciudad de Lima y segun datos de SUNAT, considerando 94 empresas

activas, de las cuales, mediante un muestreo no probabilistico de tipo estratificado, se determind

gue 76 empresas deben ser consideradas como muestra. La técnica de recoleccion de datos fue
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la encuesta en forma de cuestionario de 24 preguntas como instrumento de medicion que fue
validado por expertos en la materia y ademas por cuantificacién de la validez de contenido, se
obtuvo un coeficiente de Aiken de 0.83 que indica la confiabilidad del instrumento. Mediante la
prueba no paramétrica de Rho de Spearman, se obtiene un coeficiente de correlacién de 0.856
y un nivel de significancia de 0.000 por lo cual se determina que si existe relaciéon entre las
variables marketing mix y desempefio de empresas exportadoras de quinua en Lima. Se concluyé

que el marketing mix también se relaciona con el desempefio exportador del tipo de empresas.

Por ultimo, Echeverria (2016) con la investigacién que intituld E/ marketing mix y su
influencia en el desempeno de las empresas exportadoras de palta. Se establecié como
objetivo, analizar en qué medida la herramienta marketing mix influye en el desempeiio
de las empresas exportadoras de palta Hass en Lima Metropolitana. Se desarrollé bajo el
enfoque cuantitativo, de nivel descriptivo correlacional, disefio no experimental de corte
transaccional. La poblacién estuvo compuesta por 121 empresas exportadoras de palta
Hass en la regién de Lima Metropolitana, el muestreo, por otra parte, fue probabilistico
aleatorio por lo cual se consideré a 63 de estas empresas para el estudio. La técnica de
recoleccion de datos que fueron usadas son la entrevista y la encuesta, siendo la primera
para obtener informacion con mayor profundidad de especialistas en el marketing,
siendo el instrumento de medicidn el cuestionario. El proceso cuantitativo del estudio
se llevd a cabo mediante una prueba no paramétrica de Chi-cuadrado para las
dimensiones de producto, precio, distribucién y promocién obteniendo los tres primeros
un nivel de significancia mayor al 5%, mientras que la dimensién promocién fue menor
a lo establecido, ademas mediante un analisis ANOVA se concluye que el desempefio

exportador de las empresas depende de las primeras 3 dimensiones mencionadas

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥* TESIS CIENTIFICA

mientras que con la promocidén no guarda relacién alguna y se deberia de implementar
medidas ya que solo se basa en la calidad del producto, la que también es compartida con

Ecuador y Colombia, que podrian representar una desventaja.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1. Marketing mix

El término marketing mix ha sido acuiiado a lo largo de los afios por el aporte de
multiples autores, entre ellos los mds resaltantes Neil Borden y Jerome McCarthy, ante
dicha situacién y en pro de establecer una conceptualizacion objetiva y precisa de la
variable antes mencionada, seran enunciadas las teorias que desarrollan al marketing

mix.

Borden (1964) sefiala que el marketing mix es un grupo de procesos y métodos asociadas
a factores internos de la compafiia los que proveen las condiciones necesarias para
ejecutar las estrategias de marketing, asi mismo, el gerente ejecutivo de marketing,
presente en las compaiiias, es el encargado de la deteccién de las herramientas idéneas

para lograr la resolucién de problemas y la satisfaccion de necesidades del cliente.

Asi también, McCarthy y Perreault (1984) sostienen que el marketing mix es una técnica
empleada para la estructuracion de herramientas o variantes dentro del marketing para
la concrecién de los objetivos de la organizacion, estableciendo cuatro variables
fundamentales que las empresas deben observar para calar en el consumidor dando

cumplimiento a las necesidades que pueda manifestar.
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En la misma linea de ideas, fueron establecidos 12 factores asociados al marketing mix,
los cuales son utilizados por los profesionales de marketing para la realizaciéon de
distintos métodos o técnicas para la mercadotecnia, dichos factores corresponden a las
variantes del producto, precio, promocidn, personal, procesos, distribucién,

presentacion, entre otros.

Asi mismo se sostiene que el marketing mix es una técnica empleada para la
estructuracion de herramientas o variantes dentro del marketing para la concrecion de
los objetivos de la organizacion, estableciendo cuatro variables fundamentales que las
empresas deben observar para calar en el consumidor dando cumplimiento a las

necesidades que pueda manifestar.

El marketing mix es utilizado como una gama de estrategias para definir todas las
variables y herramientas que se encuentren a disposicion, para estudiar las necesidades
del cliente, buscar oportunidades en el mercado y asi poder posicionar su producto.
Afianzar y retener a los consumidores atendiendo sus necesidades con mejores

experiencias del servicio ofrecido.

El mencionado concepto de marketing mix fue uno de los mas aceptados por la
comunidad, sin embargo, ante la constante divergencia en la ejecucién y el
reconocimiento de las herramientas necesarias para la aplicacion del marketing mix,

surgid el concepto sintetizado de McCarthy.
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En la actualidad el marketing mix emplea y difiere respecto a que hay mas P’s, como lo
pueden ser el packaging, people, positioning e incluso politics los cuales son elementales
para un buen manejo del marketing mix, de esta manera se define como la posicion del
producto en un espacio adecuado, en las circunstancias idéneas y al valor monetario

justo (Peralta, 2021).

Es decir, que, si quisieran saber el “qué” de un producto, el “cuando”, el “dénde” y el
“cuanto” de este mismo, el marketing mix es la técnica adecuada para lograr esto. Por
otro lado, el area de marketing de la empresa puede desarrollar con este tipo de
estrategia un plan para llenar todos los vacios comerciales del plan de negocio. Si se

aprovecha al maximo, hablamos de un marketing mds completo.

De misma forma, el marketing mix esta formado fundamentalmente por cuatro
elementos importantes los que son capaces de crear la imagen de negocio exitoso, este
tipo marketing estd compuesto o asociado a las 4p’s del marketing, también a las

existentes 7p’s del marketing de servicios y a las 4c’s se desarrollan de los afios noventa.

De tal manera, al cubrir todos los diferentes elementos del marketing mix, se va asegurar
gue lo que se ofrece un bien o servicio que encaja con las necesidades concretas que
presenta un cliente para con la compaiiia. Consiguiendo que los clientes se encuentren

satisfechos y se aleja la competencia.
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Por otro lado, el marketing mix es importante ya que es basicamente el paso a pasa que
se varealizar para lograr conseguir los objetivos que se han marcado, con lo que se puede
decir que es la parte mas importante para un negocio de la mano con el andlisis interno

y externo que se debe hacer.

El marketing mix es el profundo estudio de técnicas aplicadas dentro de los sistemas o
procesos internos de la empresa, funciona como un desarrollador de parametros basicos
de un producto o servicio en especifico, se toman en cuenta cuatro aspectos basicos
para el desarrollo de la actividad los cuales son: el producto, el precio, la distribucion y
la promocidn, los que se irdn desarrollando individualmente.

Figural

Marketing mix

Marketing Mix - Las 4 P's

PRODUCTO PRECIO
Varledad Caractoristicas Tipos precio Peoriodo pago
Calidad Marca D nt Condic

Disefic  Embalaje Disefio

PLACEMENT PROMOCION

Canales Localizacion Publicidad RRSS

Localizacion  Investigacion Venta personal SEM

Cobertura Loglstica R B
Promociones Mailing

Nota. El marketing mix esta representado por la regla de las 4P’s, siendo
las mismas producto, precio, distribucién (placement) y promocidn.

(https://escuela.marketingandweb.es/marketing-mix/)
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a. Producto

Segun Yépez et al. (2021) la variable mas importantes del marketing mix puede ser
entendida como el producto, puesto que representa el producto en si, que una empresa
ofrece a los potenciales consumidores buscando la satisfaccién de necesidades
detectadas, del mismo modo, la concentracién principal debe recaer sobre la satisfaccion

de dichas necesidades y en segundo plano, las caracteristicas del producto.

En el mismo sentido, Iquelab (2021) sostiene que el producto no es solo un objeto
material, sino también, representa servicios de tal manera que el éxito de la
organizacién dependera de la excelencia con la que se genere el producto, buscando
siempre la satisfaccion de una necesidad de audiencia especifica. Es necesario que se

conozca totalmente al producto para ejecutar el marketing mix idéneamente.

Por lo que sefiala que el variante producto es la mas citada en la literatura relacionada
al marketing y a la teoria del consumidor, por ser el mas importante de los factores a
observar representando la razén de ser de la empresa, considerando que el producto

hace referencia al bien o servicio ofrecido por la empresa exportadora.

De tal manera, el producto busca satisfacer la necesidad de un grupo de personas, que

podrian convertirse en potenciales consumidores logrando la satisfaccion de
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los mismos los cuales podran obtener un producto bueno y de buena calidad. Todo

gracias al analisis completo que brinda dicha herramienta.

Por lo tanto, se define la dimensién producto, como la variante mas importante que tiene
el marketing mix, el hecho de ofrecer y presentar el producto hacia un publico objetivo
apuntando a satisfacer una necesidad de audiencia especifica, donde el conocimiento
cabal del producto y la satisfaccion de la necesidad detectada, son aspectos importantes

para el correcto desarrollo de la regla del marketing mix.

El producto es un servicio, objeto, o un bien que busca satisfacer o crear necesidades en
el entorno de una sociedad. Puede ser tangible (fisico), o intangible (virtual o emocional),
a este producto también se le afiade valor agregado como la calidad del bien y el
trasfondo o historia de este. Asimismo, se debe asegurar colocar el producto preciso a la

demanda del mercado al que va dirigido.

Cuando se refiere al producto es importante hacer mencién que tiene una etapa de
crecimiento, de madurez y sostenibilidad en el mercado generando rentabilidad, y una
gue puede ser etapa concluyente en cuanto a las ventas; todo esto dependerd del valor
en el tiempo que le des al producto. Es neuralgico innovar y reinventar lo que se vende
y generar la compra de los consumidores del bien o servicio generando afiliacién y

retencion.

Asi también, el producto se cred para generar y dar una sensacién de satisfaccién de
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aquellas necesidades percibidas por los clientes o consumidores, por lo que es de
importancia realizar un estudio previo tanto de mercado, asi como el cdmo se va trabajar

la marca y el producto teniendo en cuenta de prestar la mejor calidad.

Con lo mencionado con anterioridad, se deben seguir algunos aspectos si se quiere tener
un producto que encabece el mercado, los cuales son, la calidad, el disefio, la marca, el
tipo de embalaje que se tiene, la variedad, las caracteristicas que presenta el producto y

finalmente los servicios que se puede dar.

Asi también, para Da Silva (2020) el producto es un item que se considera de peso
importante dentro del marketing mix ya que es el bien que puede o no ser tangible el
cual se construird con el objetivo de poder lograr satisfacer los deseos de los

consumidores.

Es de importancia que al lanzar un producto al mercado se tengan en cuenta ciertas
medidas las cuales asegurara de que se cumpla la demanda del publico para con el bien

nuevo que se ha lanzado, pudiendo satisfacer las necesidades de los consumidores.

Dada la informacién, la variable “producto” es hito importante del marketing mix,
contiene la lista de servicios y productos que comercializa el ente exportador, de esa
forma cumple con las necesidades de los clientes, de hacer pragmatica la vida de las
personas, por lo que el producto debe direccionar sus objetivos a resolver las
necesidades percibidas y no en las propias caracteristicas del mismo, tal como se daba

afos atras.
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De esta manera, el producto debe encontrarse perfectamente estudiado y debe ser
elaborado por lo que se deben hacer estudios de mercado, trabajar en la marca y
elaborar servicios que se encuentren en relacién con las ventas, incluyendo trabajar en el

diseio, la calidad y las diferentes opciones que el producto puede adquirir.

Dentro del producto se pueden encontrar aspectos igual de importantes que se tiene
gue trabajar a la par como lo son la calidad, el envasado y la marca; el encargado del
marketing debe tomar decisiones acerca de las estrategias que se deben realizar al
producto recién lanzado al mercado.

Dentro del precio existen indicadores, tal como la calidad, el envasado embalaje y la
marca, los acules seran profundizados a continuacién.

Figura 2

Bienes y servicios

Nota. La variante llamada producto esta representada por los bienes y/o
servicios que una organizacidn pone a disposicién de un publico objetivo
con la finalidad de satisfacer una necesidad.

(https://es.123rf.com/clipartvectorizado/bienes y servicios.html?sti=ng

vo8xrmzOvshretax|)
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-Calidad. Para Benites et al. (2017) las distintas definiciones que se manejan en torno a
la calidad pueden establecerse en un sentido relacionado al cumplimiento de
caracteristicas especificas y especiales por parte del producto, asi mismo se considera

tanto subjetiva como objetiva dependiendo del punto de vista en el que se estudia.

Al hacer marketing, usar la calidad como sello importante de la marca termina siendo
importante a nivel comercial, definitivamente es lo que puede hacer diferencia entre el
mismo producto de una empresa y otra. La calidad genera mejor satisfaccién y por lo
general cumple con las 4P las cuales son precio, producto, promocién y lugar (Peralta,

2021).

La calidad radica en el conjunto de caracteristicas potencializadas, cuenta con
propiedades Unicas, que pueden ser peor o mejor dependiendo de la determinacién para
hacerse. Cada elemento del servicio o producto busca satisfacer al cliente de la mejor
manera, no obstante, como se menciond anteriormente, dependera del proceso
relacionado a la produccién. Para el departamento organizativo de la empresa la
estrategia en marketing seria utilizar la calidad para diferenciar el producto de otra

empresa.

De lo mencionado lineas arriba se puede mencionar que la calidad es un constructo
conceptual sobre el cual no se comparte una conceptualizacién consensuada y aceptada
a priori, ya que se trata de un concepto muy dificil de medir en términos objetivos ya

gue depende de las percepciones de terceros.
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Los criterios que pueden catalogar a un producto de calidad son, la seguridad que
implica que el producto se encuentre dentro de las normas de seguridad, la satisfaccién
con la que el cliente se siente con respecto al producto, la eficiencia y rendimiento si el

producto cumple con el objetivo para el que fue disefiado.

Es asi que la calidad es de importancia dentro del mundo de los negocios, considerado
pilar fundamental el que garantizara la satisfaccion del cliente logrando diferenciar la
marca de los demds alejando de esta manera a la competencia, con la calidad se puede

sentir y ver el reflejo que tienen los clientes para con el producto.

Con lo que se puede decir, que la calidad presenta una relaciéon cercana con la
satisfaccion y la lealtad de parte del cliente con el producto que se ofrece, con lo que se
asegura el éxito de la empresa, el éxito comercial estd en que el cliente reciba mas de lo

gue espera superando la expectativa del mismo.

Por otro lado, Mondragon (sf.) expone que hoy en dia las empresas agroexportadoras
se ven en la obligacion de prestar especial atencion no sélo en factores como el sabor o
el color del producto, sino también, en la calidad alimentaria del producto, para lo cual,
es menester adoptar diferentes certificaciones internacionales, atendiendo las

tendencias hacia alimentos naturales, saludables y de calidad.

Por lo tanto, la calidad dentro del sector econdmico de la agroexportacion se define por

la diversidad de certificaciones que pueda poseer la empresa para un

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥* TESIS CIENTIFICA

determinado producto o productos, lo cual, se encuentra interrelacionado no solo a los
estandares de calidad exigidos por una determinada nacién, en este caso Estados
Unidos, sino también, a las tendencias de compra de los consumidores, las cuales se

inclinan al consumo de productos saludables, naturales y de calidad.

Finalmente, la calidad de un producto es un factor que se considera de importancia para
poder decir una compra, las empresas exportadoras deben tener en cuenta las

especificaciones con las que cuenta el producto para que se mantenga la calidad.

Por lo que la certificacion de calidad se considera en la actualidad un factor de
competitividad, ya que afiade valor al producto, aumentando la confianza de los
compradores para con la empresa y de esta manera se facilitara el alcance del producto
a diferentes mercados locales como globales. (Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego,

2015).
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Figura 3

Calidad alimentaria
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Nota. La calidad alimentaria es un factor observado por el

consumidor final hoy en dia, la cual se ve garantizada por la

diversidad de certificaciones que pueda ostentar una organizacion
abocada a la agroexportacion.

(https://legalagro.com/que-son-las-certificaciones-

internacionales/)

-Envasado embalaje. Seglin Daza et al. (sf.) el embalaje de productos agroindustriales
con destino a Estados Unidos requiere una serie de caracteristicas alineadas a las
exigencias de la FDA y la AMS de dicho pais y sirve para la identificacién del etiquetado,
descripcidn del producto, cddigo de barras, entre otros, representando las minimas

barreras de entrada que se exigen a dichos productos.

Por lo que, se le considera al envasado o embalaje un punto importante como
caracteristica del producto a vender, ya que representa el disefio que se quiere
transmitir del producto, y tiene que ser a su vez un material que pueda guardar las

propiedades y caracteristicas del producto exportado.
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De esta manera como lo manifiesta el marketing mix, la presentacién de un producto la
cual se ve reflejada en el envase es muy importante al igual que es disefio, el cual
ocasionard una mejor presentacion lo cual podria provocar una expansién mucho mayor

del producto en un tiempo mas corto.

El desarrollo del envase se encuentra basada en la busqueda de la solucién a los
requerimientos que el cliente estd solicitando para transportar el producto de interés,
debiendo conocer las caracteristicas del producto definiendo el material con el que se

va trabajar para el envasado.

De la misma forma, se deben detallar conceptos como la eleccidon de material, la forma
a usar, el tamafio del envase y los procesos de fabricacidn que se utilizaran, asi como el
disefio de etiqueta que se puede usar, que tiene que ser llamativo e innovador

consiguiendo la atencidn del cliente entre la competencia.

Es importante, que se realice un andlisis del producto a exportar, de esta manera se
deben tomar en cuenta consideraciones como son la peligrosidad del producto, el modo
de uso, la presentaciéon en la que se va dar el producto (liquido, polvo, sélido), el trasporte
a usar y la cadena de distribucién que se va usar.

En el caso de la exportacion de arandanos el envase que mas se acomoda a las
necesidades del producto, puede ser una cajita de plastico que permita la oxigenacién
del ardndano sélido, y en caso que se exporte en manera de puré se podria considerar

una bolsa de plastica que se encuentre sellada al vacio.
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El grupo RAJA (2017) sefiala que el proceso de embalaje se corresponde al conjunto de
tareas destinadas a la utilizacién de elementos que protejan la calidad de la carga durante
todo el proceso logistico que involucra el almacenamiento, transporte y manipulacion
del o de los productos, desde el punto de origen al lugar de destino acordado con el

comprador.

En la misma linea de ideas, el portal web Fresh Plaza (2017) expone que los productos
provenientes de la agroindustria, como lo es el ardndano, requieren un envase que
pueda mantener las propiedades del mismo, asi como la integridad, consistencia y
calidad, para lo cual, se valen de un empaque de condiciones tales que ofrezcan una
atmdsfera modificada que pueda sortear los problemas de condensacién durante el

envio.

Por lo tanto, se establece que el envasado y embalaje dentro de la agroindustria
comprenden la utilizacidon de ciertos materiales que tienen como objetivo principal la
proteccion de laintegridad, forma, calidad y estado del producto durante todo el proceso
logistico que involucra el transporte, almacenaje y manipulacion del mismo hasta la

entrega al importador o consumo del usuario.

Asi mismo, los procesos de embalaje deben tomarse con importancia y se debe realizar
de la mejor manera, logrando que el producto que se va exportar se mantenga en sus
mejores condiciones protegido por el envase el cual debe proporcionar la seguridad y
proteccidon necesaria para que el producto llegue de la mejor manera al punto de

entrega.
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Figura 4

Envasado y embalaje

Nota. El embalaje se encuentra direccionado a la proteccion del producto

durante el transporte, almacenaje y distribucion, por otro lado, el
envasado se encuentra estrechamente relacionado al contacto con el
consumidor del producto.

(https://www.diariojornada.com.ar/224291/economia/argentina_co

ncreto la_primera_exportacion de arandanos a china/)

-Marca. Para MarKeting XXI (2021) es un punto estratégico de importancia para una
empresa exportadora ya que con el pasar de los dias cobra mayor protagonismo, ya que
se toma en cuenta que actualmente el marketing se percepciona por la marca la cual es

el frente del producto que se pretende exportar.

Es de esta manera, que la marca es un nombre, término, simbolo, disefio o una
combinacion de los mencionados anteriormente por el medio que se identifica un
producto perteneciente a una empresa el cual marca la diferencia con otros productos
de igual naturaleza; considerada también una herramienta estratégica dentro del

entorno econdmico actual.
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Roldan (2016) sefiala que la marca es el identificador propio de cada organizacién, la
cual es transmitida a través de los bienes o servicios brindados por la misma, fungiendo
como diferenciador frente a otros productos de similares caracteristicas en el mercado,
permitiendo que el consumidor o cliente objetivo pueda reconocer a dicha organizacién

por medio de la misma.

También la marca es el concepto del negocio, la visién y misidn en ella; es el valor
intangible del producto, los disefios del productoy la ética del negocio forman parte de la
marca, por lo que se busca conseguir una impresién positiva en los clientes al adquirir el

producto que se exporta (Euroinnova, 2021).

Continuando con la idea anterior, la marca busca también dar a los productos
exportados pertenecientes a la empresa una sensacidn Unica con un disefio innovador y
Unico asi mismo, se quiere transmitir el cdmo el cliente se puede llegar a sentir al obtener

el producto.

La marca es importante ya que permite que la empresa cuente historias Unicas y se
pueda conseguir cambiar la percepcion dando a los clientes algo diferente, buscando
despertar el interés en los consumidores logrando establecer una relacién memorable

con la marca.

Cuando se logra desarrollar la marca de un producto de una manera eficaz se empieza a

crear una impresion ante los clientes duradera la cual va ayudar al poder aumentar la
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defensa del mismo y la lealtad entre los clientes que consumen el producto dentro de
un plazo muy largo, ya que se encontraran satisfechos con la calidad de producto que
reciben.

Figura 5

Marca

T %

z g I,‘toon_—_m:'u-'an.(_ &5
. ) e "ﬂ{‘(‘ "‘"-"-—‘c

Nota. El disefio de la marca es fundamental para establecer un vinculo con
el cliente, el cual busca un producto de calidad y que llene las expectativas

que se muestran en la marca. (https://mercadillo.pe/tienda-

mercadillo/arandanos-deshidratados-

50-gr-1615--7758542000783/p)

b. Precio

Botey (2021) sefiala que el precio representa el valor de adquisicion que tiene el
producto, muchas veces representada por dinero, dicha cantidad es lo que el
consumidor esta dispuesto a dar para recibir el servicio o bien, ademas, el precio es uno
de los retos mds importantes para el marketing, debido a que de este es objeto de

cuestionamiento en primera linea por parte del consumidor, lo cual determinara la
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adquisicidon o no del bien o servicio.

Asimismo, la determinacidn del precio de un producto, se da a través de la clarificacion
de los siguientes aspectos:

-Rango de precios que el consumidor estd dispuesto a pagar, lograndose a través de un
estudio de los precios de mercado para los productos que se pretenden ofrecer.
-Precios fijados por la competencia, conociendo su valor a través de un estudio
comparativo que contraste los beneficios y oportunidades de mejora que pueda
presentar el producto igual o similar al pretendido comercializar.

-Beneficios netos a obtener provenientes del precio fijado (Botey, 2021).

Es importante mencionar que el precio va a ser determinante para un producto, ya que
es la cantidad monetaria la que va definir a qué grupo de clase social va ser vendido el
producto, asi también que costo puede tener el producto para que sea bien recibido en

el mercado originando una venta rapida.

También cabe resaltar los métodos que existen para fijar los precios basandonos en
funcién de:

- Los costes de produccién, basdndose en el calculo de producciéon del bien o servicio y
que es muy usado por micro empresas.

- La demanda, estudiando la sensibilidad del consumidor frente a una variacion en los
precios ya que, si el consumidor valora mucho el producto, se concluye que no es
sensible y se podrd poner precios mas elevados.

- La competencia, se colocara un precio menor para productos de menor calidad, un

precio igual para aquellos de igual calidad y un precio mayor para productos de mayor
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calidad.

Por otro lado, Espinosa (sf.) sefiala que el precio esta directamente asociado al
posicionamiento de marca del producto, basado en una estrategia de calidad — precio,
tomando en alto grado de importancia la percepcion de los consumidores ante el
producto ofrecido y la competencia, los atributos valorados por el cliente, el

posicionamiento actual de la compaiiia, entre otros.

Por lo tanto, la variable precio esta definida por la cantidad monetaria que el consumidor
estd dispuesto a desembolsar por el acceso a un bien o servicio, el cual debe ser
establecido tomando en cuenta factores como valor percibido, precios de la
competencia, valor anadido y precio de mercado para el producto a comercializar

considerando el beneficio a obtener.

Ante lo mencionado, Silva (2020) sugiere que “las decisiones empresariales sobre el
precio que se le pone al producto a exportar deben ir en relacidn al objetivo que se ha
propuesto dentro del marketing teniendo en cuenta los datos obtenidos de un estudio

de mercado previo” (p.38).

De esta manera se busca conseguir con el precio el poder introducirse al mercado, lograr
una rentabilidad, quedarse en el mercado de forma preferentes, asi como posicionary
promocionar el productoy al final conseguir un beneficio y poder lograr defenderse de la

competencia.
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No obstante, para poder influir sobre el consumidor respecto a los precios se tiene las
siguientes estrategias:

- Para nuevos productos, coloca precios bajos para obtener alta demanda de manera
rapida o para efectos de darle mas altura a la marca alzar los precios y no moverlos hasta
después de llegar a la accesibilidad de la comunicada media social.

- Discriminacién de precios, dependiendo de factores como nivel de demanda, edad del
consumidor, sexo, volumen, etc.; se ponen distintos precios al producto dependiendo a
que consumidor va dirigido.

- Precios psicoldgicos, se coloca precios elevados para dar a entender la buena calidad del

servicio o jugar con los digitos que den una sensacién del precio bajo.

Por consiguiente, teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente como concepto de
precio, a continuacion, se especificara los indicadores que el precio tiene los cuales son

el periodo de pago, los costos y los disefios.
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Figura 6

Precios
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Nota. El precio debe corresponder a factores relevantes como el precio de

mercado para un producto, valorizacion por parte del consumidor, entre

otros. (https://www.ingeniovirtual.com/tecnicas-de-pricing-el-arte-de-la-

fijacion-de-precios/)

-Periodo medio de pago. Segun Ucha (2021), el periodo medio de pago (PMP) es el
numero de dias que emplea una empresa para pagar y afrontar las cuentas por pagar
con sus proveedores. Como base de la gestién de tesoreria de una empresa, el PMP es

crucial para comprender y poder supervisar desde cualquier departamento financiero.

Este ratio se estudia junto con el periodo de cobro tipico, y ambos se examinan para
determinar la situacién financiera de una empresa, asi como su capacidad de

negociacion.
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Los periodos correspondientes al pago y al cobro son ratios indispensables con respecto
a las finanzas de un negocio ya que, para tener un control éptimo y aceptable, se debe
analizar las variables tiempo para los cobros provenientes de las ventas y cuantos dias
vamos a tardar en hacer el pago. Lo mds oportuno es que se realice el cobro y luego se

haga el pago, en otras palabras; esta ultima ratio debe ser inferior al de pago.

También, para Ekon (s.f.) El periodo medio de pago desde el punto de vista de la
tesoreria de una compaiiia, es uno de los cdlculos mds importantes y utiles los cuales
sirven de referencia para determinar en qué momento se puede dar una salida de

fondos logrando abandonar las facturas pendientes.

De igual manera, el periodo medio de pago es una medida importante que sirve de dato
de gestion de tesoreria y de cash flow, el contar con un PMP y el informar sobre el mismo
es un requerimiento legal que deben ser cumplidas por todas las sociedades

mercantiles.

Para implementar el calculo del periodo se utiliza una féormula sencilla la cual se
representa a continuacion: PMP= (saldo medio de proveedores/compras netas) x365,
por otro lado, la Ley de Morosidad establece plazos médximos de pago de 60 dias para

las empresas privadas y de 30 dias en caso de las Administraciones Publicas.

La ley Organica 2/2012, vigente desde el 27 de abril, se centrd en introducir el nuevo

concepto que exprese el tiempo de pago de la deuda y de esta manera
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conseguir para la morosidad en las operaciones comerciales, es decir una vez los
proveedores entregan el servicio, a partir de alli se contara el plazo para el periodo

medio de pago (Solé, 2021).

El PMP tiene un alto significado para las empresas, ya que es una oportunidad de mayor
demora de pago, y definitivamente cuanto mas demore mas alto sera el precio, por otro
lado si el PMP presenta un volumen bajo, el pago tendra una demora inferior. Es laforma

en la que las finanzas de la empresa se ven muy involucradas.

Figura 7

Periodo Medio de Pago (PMP)

Nota. PMP es un concepto nuevo para los oidos de algunas empresas

administrativas. (https://www.captio.net/blog/periodo-medio-pago-

proveedores-como-calcularlo)
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-Costos. Para Rockconent (2017) los gastos de una empresa son necesarios, es la
inversion de recurso humano y tiempo para todos los procesos que se albergan dentro
de una empresa como los gastos administrativos o burocracia, el costo de la fuerza
laboral, el costo de la materia prima, los impuestos, entre otros; que seran utilizados para
la exportacion, de esta manera se presentan los costos variables (se pueden modificar
de acuerdo a la cantidad del producto) y los fijos (no se pueden modificar en funcién al

volumen del producto).

De esta manera, Torres (2016) los costos para la exportacion es la sumatoria de costos
adicionales los cuales son necesarios para encaminar una exportacion, estos gastos
pueden estar vinculados con los Incoterms, el estudio de mercado, los viajes de negocio,

costos de representantes en el exterior, consultores entre otros.

Es decir, los costos son las sumas de gastos adicionales los cuales originan las acciones a
encaminar para una exportacidn con éxito, ahora si bien es cierto estos gastos sufriran
variaciones durante las negociaciones que se realice antes y durante el proceso de
exportacion, incluso dependerd del lugar a exportar, estos costos pueden ser fijos o

variables.

Asi mismo, en el proceso de exportacion y sus costos se deberan tener en cuenta los
mas importantes y pueden ser varios como los siguientes:
-Costos de disposicion o preparacidon y embarque del producto.

-Costos de preparacién del producto.
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-Costos de empaque.

-Costos de manejo de producto
—Costos de transporte

-Costos de seguros

-Costos por pérdida del producto.
-Costo de almacenamiento
-Costo de Capital.

-Costos de gestion financiera Costos de derechos y licencias

Es asi que, mediante lo mencionado anteriormente, los costos dentro de un proceso de
exportacion en una empresa exportadora son importante, ya que de esta manera se
pueden lograr que el producto llegue en el mejor estado posible, cuidado todos los

aspectos que puedan perjudicar la entrega.

Se debe aclarar que el término costo y coste significan lo mismo, pero también se
pueden clasificar en cuanto a su naturaleza u origen:

- Costes de naturaleza industrial, relacionados con el proceso productivo.

- Costes de la organizacién empresarial y de tipo financiero.

- Costes relacionados a la explotacidn, asociados a la venta y distribucion del producto.
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Figura 8

Costos

Nota. Los costos dentro de una compafiia exportadora son importantes

para mantener un equilibrio positivo dentro de la misma.

(https://exportemos.pe/asesoria-especializada/finanzas-para-exportacion)

-Fijaciéon de precios. Segun Clavijo (2021), es el total de los gastos de venta de un
producto y la proporcion de beneficios esperados de la venta de los bienes
suministrados, contabilizando la base original del precio de venta, que son los costes

asociados a la produccién y distribucién.

De este modo, se observa que la fijacién de precios también tiene en cuenta elementos
de la mayor relevancia, como las circunstancias del mercado en el que operara la
empresa, la competencia a la que se enfrentara la empresa exportadora, asi como la

solvencia y la perspectiva econémica de los clientes fieles.

Es por este motivo que la importancia que se atribuye a la fijaciéon de precios va

determinar la rentabilidad netas que obtendra una empresa, mejor distribucidon
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financiera mejor distribucidon del dinero en la materia prima para un proceso de
produccién 6ptimo, es decir que el proceso precisara de la rentabilidad de una compafiia

a largo plazo.

Asi mismo, Para Clavijo (2021), la fijacidn de precios presenta objetivos los cuales seran
los siguientes:

-Subsistencia de la empresa.

-Aumentar la presencia participativa del mercado.

-Establecer el rango de precios.

-Potenciar el retorno monetario.

-Ampliar el ingreso participativo dentro del mercado.

Por otro lado, el area de marketing tiene como tarea realizar la fijacidon de precios de la
empresa, consiguiendo de esta manera fijar el precio para poder proporcionar la mayor
rentabilidad posible a la compaiia exportadora, generando estrategias en desde el

precio, de acuerdo con MKD (2018).

La actividad de creacidn de precios se basa igualmente en el valor para el cliente, siendo
un componente de las necesidades del cliente y los beneficios que ofrecera el producto.
De este modo, el producto se posiciona teniendo en cuenta el sector en el que converge
el cliente y se puede determinar lanzar el producto al mercado teniendo en cuenta la

rotacién de precios.
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Asi mismo, la fijacion de precios presenta tipos de estrategias, las cuales son:

-Precio de lanzamiento, precio que se emplea al entrar a un nuevo mercado y empezar
a fidelizar a nuevos clientes y conseguir una buena base.

-Psicologia de precios, el cual consiste en crear emociones y contenido al producto y que
el cliente se sienta identificado y no apele a un comportamiento racional.

-La fijacion de precios por linea de productos es el proceso de asignar un precio a un
producto y, al mismo tiempo, adquirir bienes o servicios diferentes afiadiendo
caracteristicas adicionales que elevan el precio del producto.

-Precios opcionales de productos.

Figura 9

Fijacion de precios

Nota. La fijacion de precios sirve para abordar con éxito los mercados
internacionales.

(https://www.diariodelexportador.com/2018/05/consejos-para-la-

fijacion-de-precio.html)

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis



http://www.diariodelexportador.com/2018/05/consejos-para-la-fijacion-
http://www.diariodelexportador.com/2018/05/consejos-para-la-fijacion-

UNIVERSIDAD

¥* TESIS CIENTIFICA

c. Distribucion

Segun Nufio (2017) sefiala que la distribucion se encuentra conformada por
procedimientos que conlleva a realizar actividades desde la elaboracién del producto
(fabricacion) dentro de la empresa, hasta el momento que el producto llegue al destino

final (Cliente).

Asimismo, Yépez et al. (2021) sostiene que la distribucidn son las actividades que realiza
la compaiiia de tal manera que pone a disposicion productos a clientes potenciales a
través de un medio fisico, es decir determinar un drea geografica para la venta del mismo,
la cual se debe realizar un analisis para encontrar el mejor medio y localizacién posible

en base al publico objetivo deseado.

Dicho esto, se puede comprender por distribucidn al conjunto de actividades que inicia
con la elaboracién del producto seleccionado por la empresa, la cual debe ser colocado
en una zona estratégica de tal manera que pueda ser atractivo para el publico, y

finalmente concretar entregando el producto.

Por otro lado, debe entenderse que la distribucion del producto que se va a suministrar
al cliente requiere una serie de tareas relacionadas con la logistica, entre las que se
incluyen el procesamiento de pedidos, el control de inventarios, la manipulacién, el

almacenamiento y el transporte.
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Ademas, Coll (2021) sefiala que existen estrategias las cuales se deben establecer para
que el producto se distribuya de forma eficiente, las cuales se mencionan a
continuacion:

-Distribucién intensiva: Se refiere a la estrategia en la cual el producto se coloca en
puntos de venta que se encuentran vinculados al producto con las mismas
caracteristicas que la empresa ha seleccionado.

-Distribucién extensiva: Se refiere a la estrategia en la cual implica que el producto se
encuentre disponible en los puntos de venta posible, dicha estrategia permite que el
producto cuente con una mayor difusion en diferentes tiendas.

-Distribucidn selectiva: Se refiere a la estrategia que se emplea para que el producto se
diferencie del producto de competencia, de tal manera que se seleccionen puntos de
ventas con las caracteristicas que se busca, las cuales cuentan con facilidades de acceso
para el publico y las familias.

-Distribucién exclusiva: Se refiere a la estrategia de distribucion en el cual se busca que
el producto obtenga un mayor prestigio de modo que se encuentre disponible para una

marca determinada.

Asi también, Instituto Europeo de Posgrado (2018) la distribuciéon es un proceso
disefiado para que el producto pueda llegar a los potenciales clientes previamente
reconocidos, de dicha manera la distribucion se puede elegir por la estrategia que desea
implementar la empresa pudiendo ser extensiva, intensiva, selectiva o exclusiva,
dependiendo del nimero de puntos de venta, los intermediarios y la diferenciaciéon

buscada para el producto.
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De lo mencionado en los parrafos anteriores, se puede comprender que la distribucién
en una empresa se puede dar de distintas maneras, de modo que se pueden establecer
estrategias para que lleguen al cliente y posicionando el producto en tiendas con
caracteristicas similares, en la mayoria de puntos de distribucién, ademds que cuente
con acceso para el publico o puede ser de manera exclusiva en una tienda seleccionada

de alto prestigio.

Dentro del contexto de estudio, se puede sefalar que para que las empresas
exportadoras puedan presentar una distribucion eficiente de deben encontrar las
necesidades del publico frente al producto que lanza la empresa, y realizar un estudio
del mercado para que se analice y se plantee la estrategia mas adecuada para la
distribucién de arandanos, de manera que se genere un mayor mercado para la

exportacion del mismo.

Asi mismo, la distribucién es importante para la empresa ya que permite que se realicen
operaciones adecuadas a través de una cadena logistica de tal manera que se desarrolle
de la estrategia planteada de manera segura y de acuerdo a las necesidades del cliente

que distribuye el producto.

Por lo tanto, las empresas exportadoras para poder obtener un mayor acceso al
mercado del producto que seleccionan deben presentar medios de tal manera que
permita el flujo del producto al mercado seleccionado con la finalidad que el producto

se encuentre en dptimas condiciones.
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Es asi que, dentro del andlisis de estudio respecto a las empresas que se dedican a la
exportacion de arandanos, se establecen indicadores, tales como investigacién, logistica
y canales de distribucidn, los cuales son fundamentales para profundizar el fundamento

tedrico del presente trabajo de investigacion.

Figura 10

Distribucion

Nota. La distribucion dentro de una organizacion es fundamental para el
logro de los objetivos, debido a que de nada sirve tener un buen producto
si es que no puede llegar a un publico que pueda ver satisfecha la propia

necesidad mediante dicho producto. (https://dibagscm.com/diseno-de-

distribucion-y-sus-fases-principales/)

-Investigacion. Para Quiroa (2019) sefiala que la investigaciéon de mercado es el proceso
gue se emplea para dar solucién a los problemas que pueden existir dentro de la
empresa, la cual implica que se busque y analice informacidn respecto a las necesidades
del mercado, de modo que se tomen decisiones para hacer frente a las falencias de las

que carece la empresa.
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Segln GestioPolis (2021) manifiesta que la investigacién de mercados busca conocer al
cliente, de tal manera que responde al proceso el cual involucra la identificacion de
problemas para buscar el método mas adecuado para resolverlo, el cual se realiza

mediante la recopilacién de informacidn aplicada a los clientes potenciales.

En tal sentido, de lo referido por los autores, se comprende por investigacién a al
proceso de toma de decisiones que presenta la empresa para responder al cliente
potencial a través de un método que permite hacer frente a los problemas que presenta

el producto, con la finalidad de que mejore la calidad y atraiga al cliente.

Asi mismo, la investigacién de mercado permite que la empresa establezca politicas de
tal manera que se puedan evaluar métodos para seleccionar al cliente potencial
acuerdo, de tal manera que el producto seleccionado esté en funcién a las necesidades

del cliente.

Por ende, las investigaciones de mercados en las empresas exportadoras de ardandano
son fundamentales puesto que permiten que se identifique el problema del producto,
con la finalidad que sea atractivo al cliente, ademds permite estudiar cudles son las
caracteristicas del cliente potencial que requiere el producto y las mejoras que se

pueden realizar para que el producto cuente con mayor calidad y distribucién.

-Logistica. Para Euroinnova (2021) sefala la logistica como el proceso de planificar,

desarrollar y controlar el movimiento fisico del producto que se desea introduciral
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mercado, con la finalidad de satisfacer las necesidades y preferencias del cliente de

forma rentable.

Asi mismo, Mecalux Esmena (2021) manifiesta que la logistica se encuentra vinculado a
las etapas que involucra la fabricacién del producto hasta lograr el consumo del cliente,
de tal manera que implica la gestidn del transporte, almacenamiento y planificacién de

pedidos.

En tal sentido, se comprende la logistica como el medio fisico en donde se realiza y yace
la cadena de suministro; es ahi donde comienzan desde la fabricacidon del producto hasta
el cliente final, dichas actividades dentro de las empresas que se dedican a exportar
arandanos permiten abastecer de materia prima y satisfacer las necesidades de los

potenciales clientes en el mercado.

Ademas, al establecer una adecuada logistica dentro de las empresas exportadoras,
permite que se cumplan con los acuerdos en los tiempos que se han pactado con el
cliente, de manera que haya disponibilidad de ardndanos, que permita la preparacién

del pedido y posteriormente se realice la entrega sin presentar eventualidades.

Ademas, la metodologia de las 7 C ("correctas"), que tiene en cuenta elementos como
la mercancia correcta, las cantidades correctas, las condiciones correctas, el
almacenamiento correcto, el momento correcto, el cliente correcto y el coste correcto,

depende del rendimiento de la logistica dentro de una empresa (Mecalux, 2021).
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Por lo tanto, dentro del proceso de logistica se debe de mantener la integridad de la
operacion, puesto que de ello depende que el producto sea de calidad, presente una
cantidad adecuada, se encuentre en un buen estado de almacenamiento, de tal manera

gue se mantenga los principios de trazabilidad durante el proceso de la cadena logistica.

-Canales de distribucidn. Segun el Centro de Estudios financieros (2021) sostiene que
en los canales de distribucion se determinan las fases de la pertenencia del producto
desde la fabricacién hasta el consumidor final, representando un sistema en el cual

interviene el fabricante, agente exclusivo, mayorista, minorista y consumidor.

Asi mismo, Bravo (2021) senala que los canales utilizados para la distribucién sigue un
proceso descendente, en el cual el producto se provee desde fabricante hasta el cliente
final, de modo que la funcién principal es establecer contactos con cliente potenciales

qgue permitan el flujo del producto para llegar al consumidor final.

En tal sentido, se comprende por canales de distribucién al proceso que conlleva al
traslado final del producto desde que se dispone el producto al mercado, de tal manera
gue la propiedad del producto circule de manera descendente a los consumidores

mayoristas, minoristas hasta el consumidor final.
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Ademads, Rockcontent (2019) sefiala que existen tipos de canales de distribucion los
cuales pueden ser de la siguiente manera:

-Canal directo: Se refiere a que el fabricante provee directamente a los proveedores, es
decir no es necesario intermediarios para disponer del producto; dichos clientes pueden
ser tiendas de venta al menudeo, venta a puerta fria, por email y por ultimo venta
directa desde un negocio.

-Canal indirecto: Es también conocido como el canal de distribucion exclusivo, se refiere a
que el fabricante provea del producto al minorista para luego vender el producto al
consumidor final; dicho método es eficaz para productos relacionados con ropa,
maquinas, automoviles, muebles, de tal manera que logra un mejor control de los
productos; rdpida logistica; costes minimos en venta; mejor formacién de vendedores y
retroalimentacion rapida.

-Canal selectiva: Se refiere a proveer el producto a un consumidor mayorista, dicho
método de canal permite que el producto se venda por cantidad, de tal manera que el
productor pasa del mayorista al minorista, de tal manera que el mayorista actua de
intermediario para que circule el producto, para luego el producto sea vendido a los
clientes finales; dicho método es utilizado para productos como medicinas, equipos de
informatica, tabaco, juguetes, alimentos, entre otros; ademas los productos son
comercializados en un amplio mercado.

-Canal intensiva: Se refiere a proveer el producto a varios consumidores mayoristas y
minoristas, con la finalidad que el fabricante mediante la comercializacidn pueda saturar
el mercado con el producto.

-Canal industrial: Se refiere a que se provee el producto desde el lugar de fabricacién
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hasta a los consumidores finales; ademds para realizarlo se realiza mediante dos
subcanales como la informacién técnica y la compra a granel, los cuales permiten que

dicho método funcione de manera eficiente.

Por ende, de lo sefialado lineas arriba, las empresas que requieren proveer a un
consumidor deben analizar el tipo de canales de distribucién que utilicen, de tal manera
que permita la comercializacidn segun el tipo de producto que se desea lanzar, para que

puedan ser atractivos y cuente con circulacion rapida en el mercado.

Dentro del contexto de estudio, para las empresas exportadoras de arandanos, el mejor
método corresponde al canal de distribucidn selectiva puesto que permite vender el
producto en grandes cantidades, puesto que la ventaja dicho canal permite que el flujo
del producto se realice de una manera mucho mas rapida, dicho motivo permite que
dentro de las empresas se genere una mayor productividad y por ende ganancias

resultando una ventaja para la misma.

d. Promocion

Segun el Instituto Europeo de Posgrado (2018) sefiala que la promocidn, es el conjunto
de procesos que involucra un manejo adecuado de las TIC, publicidad y las relaciones
publicas, con el objetivo de dar a conocer el producto, obtener ventas y maximizar la
rentabilidad estimada para la organizacion, de tal manera que busca calar en el publico

objetivo para la fidelizacion.
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Por otro lado, Botey (2022) la promocidn es el paso final de la aplicacién del marketing
mix, en la cual se considera a los medios, canales de distribucion y estrategias que
permitiran que el producto a comercializar obtenga una difusidn favorable, la cual
incurre una inversion de por medio, sin embargo, en la actualidad existen medios online
que facilitan la accesibilidad en multiples niveles segun el presupuesto el cual cuente la

empresa.

En ese sentido, se puede establecer que la promocién es el conjunto de procesos que
buscan difusion y exposiciéon del producto, en la cual convergen diferentes tipos de
publicidad de la mano con softwares de publicidad, es decir, tecnologia de la
informacién y comunicacién pueden mejorar y direccionar la persuasiéon que se busca

para a captar la atencién y posterior fidelizacién de los potenciales clientes.

Asi mismo la promocién, funciona como un potencializador para generar ventar y
reconocimiento de la marca o producto, siendo muy importante del Marketing, de igual
manera, la promocidn es un proceso de estudio de mercado y realidad, se debe organizar

las ventas, las relaciones publicas, la publicidad y las promociones de ventas.

Con la promocidon se deben tener en cuenta todas las estrategia y acciones que se
llevaran a cabo para poder lograr una comunicacién con el cliente, por lo que se debe
tener en cuenta que la promocién debe ser persuasiva y estratégica para conseguir

mayores ventas.
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Ademas, segin Coutinho (2017), hay una serie de tacticas que se pueden utilizar para
promocionar un producto, incluida la creacién de eventos, concursos, programas
direccionados a la fidelizacion, promociones de productos, difusidon en redes sociales y
campafas via email que sean atractivas tanto para los distribuidores como para los

usuarios finales.

De lo referido por el autor, se comprende que las estrategias referidas a la promocién
generan impacto en los clientes puesto que buscan que el cliente genere un cambio en el

comportamiento de manera que impulsa a realizar la compra del producto.

Ademads, para que los clientes finales consuman el producto debe presentar
caracteristicas como una buena calidad contar con un precio econémico y se encuentre
al alcance de las personas, de tal manera que se necesitan de medios para poder difundir
la informacion correcta y poder comunicar de forma adecuada lo que el cliente espera

del producto.

Asi mismo, el establecimiento de promocidén de producto conlleva al fomento de
contacto de grandes cadenas de mercados que pueden ser nacionales como
internacionales, los cuales van a permitir un flujo mayor o menor del producto, ya que

van a requerir cantidades grandes o pequefas del producto.

Por lo tanto, para una empresa exportadora de arandanos resulta ventajoso que la

promocion del producto influya significativamente en la productividad de la
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empresay en la internacionalizacion de modo que se concreten relaciones publicas que
mejoren el resultado deseado de la empresa en funcién con aumentar la cartera de
clientes fidelizados dentro del mercado.

Por consiguiente, dentro del contexto de estudio respecto a la dimensidn promocion
para profundizar teorizaciones relacionadas con el problema de estudio se van a
establecer indicadores vinculados a las TIC (tecnologias de la difusion y comunicacion de
la informacién), publicidad y relaciones publicas.

Figura 11
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Nota. La promocién de un producto permite que el producto tenga mayor
alcance de clientes potenciales, de tal manera que la empresa realice una
mayor productividad.

(https://eskacomunicaciones.wordpress.com/2015/08/05/que-son-las-

comunicaciones-integradas-del-marketing/)

-TIC. Para la Universidad Latina de Costa Rica (2020) las TIC se entienden como
“Tecnologias de la informacién y la comunicacién”, las cuales mediante el empleo de

recursos y herramientas de tecnologias como ordenadores, teléfonos, televisores, redes;
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las cuales permiten la administracion, distribucion y proceso de la informacion cuando

una empresa desea promocionar algin producto.

Para DocuSign (2021) manifiesta que las TIC son herramientas que usan tecnologias
innovadoras que se emplean para ordenary procesar informacién, asi también permiten
una buena comunicacidn de una empresa de tal manera que optimizan el trabajo de una

empresa para que sean mas eficientes.

En tal sentido de lo mencionado por los autores se puede comprender los TIC a las
herramientas de tecnologia las cuales mejoran la comunicaciéon de la empresa y
permiten que la informacién se pueda ordenar y administrar de forma eficiente, de los

procesos que realiza una empresa de tal manera que la productividad resulte eficiente.

La funcidén de las Tics es de bridar y facilitar todo tipo de informacion de facil y rdpido
acceso a las personas. Esto sucede gracias a la digitalizacion de fuentes que generan
distinta datos pudiendo almacenarlos en grandes cantidades, teniendo el acceso aun si

el dispositivo se encuentra a distancia.

Los beneficios que son aportados por las Tics han sido esenciales para la evolucidon del
hombre, en aspectos importantes como el de salud y educacién salud y educacién,
desarrollo de profesionales por el medio del intercambio de informacidn, el apoyo a

pymes para la promocion de productos y aprendizaje durante la carrera de los negocios.
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Dentro del contexto de estudio las empresas exportadoras deben utilizar las TIC para
procesos de promocién, de modo que empleen herramientas tecnolédgicas en donde
pueda difundir informacién del producto como son los arandanos que se desea lanzar al
mercado, ya que permite captar consumidores mayoristas, minoristas o finales del

producto.

Por lo tanto, las TIC son herramientas fundamentales para difundir informacion de un
producto y permite a la misma comunicar a los clientes las caracteristicas que presenta
de tal manera que resulte atractivo para el mercado, dicho aspecto resulta beneficioso
para generar mayor productividad dentro de la empresa, puesto que el producto serd
mas requerido dentro del mercado y por ende habrd un mayor consumo del mismo

llegando a ampliar el mercado.

-Publicidad. Para Alvarez (2020) en cuanto a publicidad se refiere a una estrategia de
marketing, que hace notar el producto o un servicio al publico en general de tal manera
gue se divulgue una informacion del producto que motive al publico objetivo a concretar

la compra del producto.

Asi mismo, Cyberclick (2021) senala que la publicidad permite ofrecer un producto en el
mercado con la finalidad de brindar un servicio a la sociedad, ademas realizar la
publicidad de un producto impulsa al posicionamiento de un nivel mas elevado frente a

otro producto que no cuente con dicha publicidad.
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En tal sentido, la publicidad se comprende como la estrategia que emplea el distribuidor,
que busca un espacio exclusivo para un producto del cual desea brindar informacidn
certera en referencia con las caracteristicas, beneficios y propdsitodel uso del mismo,

para que el consumidor se encuentre convencido de comprar dicho producto.

La publicidad es conocida como el acto de invocar la atencidn publica hacia un producto
especifico, por medio de anuncios los cuales se pueden mostrar en cualquier medio la
cual se puede dar de manera gratuita o por medio de un pago, lo cual serd de ayuda para

la empresa ya que logrard hacerse mas conocida y podra alcanzar a mas clientes.

El objetivo de la publicidad es atraer la atencidn del publico, mantenerla y persuadirle
para que compre el producto. También se describe como “un conjunto de métodos de
comunicacidn creados para compartir una solucidon comercial con un publico de futuros

consumidores potenciales” (Sousa, 2004, p. 18).

Asi mismo, la publicidad es una estrategia en la mercadotecnia que envuelve la compra
con la intencion de divulgar un producto, con el objetivo de alcanzar el publico que se
tiene como objetivo al conseguir incentivar que compren el producto que se pretende

exportar, logrando de esta manera un mayor alcance.
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Al realizar una publicidad es importante considerar algunas caracteristicas como el
lenguaje a usar, la logistica a lo que se refiere porque medios se haran publicas o de qué
manera se va distribuir la publicidad y otra caracteristica importante es la universalidad

ya que se tiene como objetivo poder llegar a todos los posibles clientes.

Dentro del anadlisis de estudio, en las empresas exportadoras de arandanos deben de
realizar publicidad, puesto que permite que el producto cuente con mayor prestigio y
calidad, dicha aspecto da lugar a que se genere un mayor alcance a consumidores de

diferentes tipos, los cuales permiten que el producto pueda fluir en el mercado.

Por otro lado, Cyberclick (2021) senala que existen 2 tipos de publicidad, de los cuales
se pueden seialar los siguientes:

-Publicidad offline: Se refiere a ofrecer un producto en medios como canales de prensa,
radio, television, exterior o directa.

-Publicidad digital: Se refieren a ofrecer un producto por a través de medios online en
los cuales son necesarios el uso de las tecnologias como ordenadores o smartphone en
donde el producto se ofrece a través de videos, anuncios, display, redes sociales, e-mail

marketing entre otros.

Por lo tanto, dentro de las empresas es importante que se analice el tipo de publicidad
gue se deba realizar, de tal manera que se reduzcan los costes que se genera al realizar
la promocidén del producto, con la finalidad de acertar con la publicidad acorde con el

consumidor objetivo que desea ofrecer la empresa.
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-Relaciones publicas. Segin Rockcontent (2019) sefiala que las relaciones publicas es el
proceso estratégico de comunicacién estableciendo vinculos entre organizaciones y
clientes potenciales, ademas es considerado como un pilar fundamental que permite

gestionar la reputacién que presenta una empresa.

Peird (2017) sostiene que las relaciones publicas buscan generar una perspectiva
positiva del producto que ofrece la empresa de manera que se establezcan técnicas
adecuadas para que mejore la calidad del producto, ya que logra definir el prestigio y la

reputacién que tendrd el producto en el mercado.

De lo sefialado por los autores, se comprende por relaciones publicas al vinculo que
forman las empresas y los consumidores, de tal manera que se emplee una metodologia
adecuada de comunicacion que provea las herramientas necesarias para posicionar al producto
en la zona superior de atencidn para que logre generar mayor reputacion dentro del

mercado.

Por consiguiente, las relaciones publicas, son consideradas un tipo de comunicacién
corporativa que buscan fortalecer los vinculos estratégicos entre la empresa con el
grupo de interés al que se le quiere hacer llegar el producto, cumplen el objetivo de

promocionar, vender, impulsar y dar a conocer sobre el producto a exportar.
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Asi mismo, las relaciones publicas dentro de una empresa permiten, entre empresa
-empresa o cliente-empresa, pueda brindar informacion, oportunidades de intercambio
y por ultimo el cliente se convierta en un cliente preferencial, lo que conlleva a la
relacion respecto al cliente que es fidedigno.

Para el presente trabajo respecto al analisis de estudio es favorable obtener buenas
relaciones publicas ya que permiten intercambiar productos dentro del mercado de
manera que las empresas se puedan favorecer y los puntos de ventas sean mayores y la

productividad mejore.

Por lo tanto, para que las empresas exportadoras de arandanos cuenten con una alta
reputacién dentro del mercado es necesario que se encuentren relacionados con
empresas con una elevada posicién en el mercado ya que ayudar a captar y retener a
clientes, asi como a que nuevos clientes potenciales se incorporen para que puedan

distribuir el producto.
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2.2.2. Desempeiio exportador

Arteaga y Marcelo (2020) sefialan que el desempefio exportador representa el grado en
el que una empresa puede generar ingresos, partiendo de una practica comercial
caracterizada por la exportacion, la cual ademds suele tomarse en cuenta como un

indicador de competitividad.

Ortiz (2019) plasma que el desempeiio exportador es considerado como la reaccidn a
las metas empresariales de una empresa, considerando los productos de exportacién que
posee, lo cual establece un indicador en relacion de las estrategias administrativas y

financieras en virtud de mantenerse posicionadas en el mercado internacional.

Para Horta (2016) el desempeno exportador busca medir el resultado estratégico de
exportacion de una empresa, considerando objetivos estratégicos y financieros para las
actividades de exportacién que realizan, de manera que les permita mejorar la
competitividad, la cuota de mercado y mantener una posicién sdélida en el mercado

internacional.

Villena (2016) sefiala que el desempefio exportador representa un constructo el cual
puede ser medido por indicadores de caracter cuantitativo tales como el crecimiento en
exportaciones, porcentaje basado en el total del volumen de ventas dirigida al exterior,

el nimero de afios exportando y diversidad de regiones de exportacion.
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Mientras que para Cavusgil y Zou (1994) el desempeiio exportador es la capacidad
empresarial en el que una organizacién completa las metas de exportacién en relacion
con los productos o marcas que oferta, lo cual involucra un conjunto de aspectos
econdmicos, operativos y estratégicos, los cuales se establecen a partir de una

planificacion estratégica sobre la comercializacion de las exportaciones.

Bajo lo sefialado, se puede establecer que el desempefio exportador es una conducta
empresarial la cual obedece a que una empresa exportadora pueda cumplir con las
expectativas de exportacion de los productos que oferta en mercados internacionales,
para lo cual se hace necesario poder establecer estrategias administrativas, financieras,

tecnoldgicas y operativas, de modo que les permita poder consolidarse en el exterior.

Figura 12

Desempefio exportador
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Nota. El desempefio exportador es una variable que indica el grado

en que una empresa logra fines de exportacion, a través del
establecimiento de estrategias econdmicas, operativas, financieras y

tecnoldgicas (https://elperuano.pe/noticia/140097-exportaciones-

impulsan-reactivacion-economica)
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Muchas investigaciones se han realizado sobre la variable “desempefio exportador”, los
cuales han abordado diversas perspectivas pero que tienen un punto comun para poder
ser medida, donde se establecen criterios relacionadas con las estrategias y aspectos de

rendimiento exportador.

Por otra parte, se considera al desempefio exportador como un concepto complejo y
multifacético, sobre la cual se puede establecer constructos cuantitativos y cualitativos
los cuales ayuden a poder establecer el rendimiento en relacidn con los productos que

son exportados por una empresa.
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Para poder ampliar el concepto, es atinado poder citar a autores tales como Lages y
Sousa (2010) quienes sefalaron que el desempefio exportador es la capacidad con la cual
una empresa de cualquier giro econémico ejecuta el envio de un bien o servicio fuera
del territorio nacional, asimismo, los objetivos y aspiraciones establecidos son
contrastados con los resultados obtenidos de la actividad exportadora, evaludndose el

nivel de concrecion de dichos objetivos.

Shoham (1998) agrega que el desempeio exportador depende de factores tanto
externos como internos, ya que, en el plano externo, existen las empresas tercerizadoras
que gestionan los procesos de exportacién representando una barrera de entrada para
las pequefias organizaciones que desean exportar, y, por otro lado, como factores
internos, se tienen el tamafio de la empresa expresado en numero de trabajadores y la

cantidad exportada en délares americanos.

Por otro lado, Wilkinson y Brouthers (2006) sostiene que el desempefio exportador es
una habilidad empresarial de poder emplear todos los recursos disponibles para proveer
una oferta exportable atractiva, de una manera idénea y eficiente sin perder el foco de
los objetivos de la organizacidén, para lo cual, dichos recursos deben ser Unicos frente a

los pertenecientes a los competidores internacionales en el campo exportador.

Por lo tanto, el desempefo exportador, como variable dependiente, es entendido como

el rendimiento de una organizacion al realizar el envio de bienes o servicios
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fuera del territorio nacional superando las barreras de entrada, al contar con los
recursos tecnolégicos, econdmicos y humanos necesarios, asi como, los permisos

adecuados para el ingreso a mercados internacionales ofreciendo una oferta exportable.

Figura 13

Exportaciones

Nota. Las exportaciones son posibles en la medida que el pais de

origen y el pais de destino lo permitan, de la misma manera como la
propia organizacion cuente con los recursos tecnolégicos, financieros
y humanos para la oferta exportable (Tomado de:

https://elperuano.pe/noticia/140097-exportaciones-impulsan-

reactivacion-economica)

La revision exhaustiva de la literatura ha permitido indagar y conocer los diferentes
constructos que giran alrededor de la conceptualizacién de la variable desempefio
exportador, por lo cual, es menester exponer y contrastar los diferentes rasgos
conceptuales con la finalidad de abordar la teoria que se acoja de una manera asertiva
y correspondiente a los objetivos de la presente investigacidn. Es asi que, con respecto
a dicha variable, se pueden observar diversos constructos que estdn asociados y sirven

para establecer una medicion légica. En la siguiente tabla, se puede apreciar las diversas
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formas que han sido establecidas para poder medir la variable desempeio exportador:

Autores Ano Dimensiones

Zou y Stan 1998 -Resultados financieros
-Resultados no
financieros

-Medidas compuestas

Zou, Taylor y Osland 1998 Escala multiple: EXPERF
scale

-Rendimiento financiero
-Rendimiento estratégico
-Satisfaccion con el

resultado exportador

Styles 1998 -Eficacia
-Eficiencia

-Adaptabilidad

Shoham 1999 -Ventas

-Beneficios

-Crecimientos
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Katsikeas, Leonidou 2000 -Medidas econdmicas
y Morgan -Medidas no econdmicas

-Medidas genéricas

Alonso y Donoso 2000 -Compromiso exportador

-Dinamismo exportador

-Rentabilidad
exportadora
Leonidou, Katsikeas y 2002 -Intensidad exportadora
Samiee -Monto exportado
-Rentabilidad de

exportaciones

Lages y Lages 2004 Escala multiple: STEP scale
-Satisfaccion con el
desempeiio exportador
-Incremento de la
intensidad exportadora
-Expectativas de mejora en

el desempefio exportador

Lages et. al. 2009 Escala multiple: NEP scale
-Aspectos generales del

performance exportador
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-Relaciones con el

importador

-Relaciones con los

proveedores

-Calidad de los

componentes
Papadopoulos y 2010 -Obtencién de nichos en los

Martin mercados de exportacion

-Mejora en la cuota de
mercado

-Diversificacion de clientes
externos

-Medidas de ventas de
exportaciéon e intensidad

exportadora

Mysen 2013 Medidas financieras
-Medidas de ventas
-Medidas de rentabilidad
-Desempeiio en mercados
externos en relacion al
mercado local

-Medidas no financieras
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-Satisfaccion
-Desempeiio estratégico

-Escalas compuestas

(Horta, 2016)

Bajo el cuadro establecido, es pertinente establecer que el desempeiio exportador ha
sido estudiado por diversos autores, cada uno con perspectivas diferentes, pero a la vez
comunes, donde se resaltan dimensiones que estan relacionados con aspectos
econdmicos, estratégicos y otros que se relacionan principalmente con vinculos de los
actores quienes fungen como actores claves para que los productos que se exporten

puedan llegar a destino en el menor tiempo posible y a un costo adecuado.

Segln Zuzunaga (2018), el desempefio exportador se puede desglosar en aspectos como
la adaptacién del producto y del disefio del mismo y la calidad de la adaptacion del
producto como uno de los requisitos que debe cumplir una empresa exportadora para

lograr sus objetivos y entrar en los mercados internacionales.

Camacho (2017) sostiene que el desempefo exportador es un concepto que todavia
genera mucha controversia en relacién a la estructuracion teérica de la misma, sin
embargo, establece un criterio unificado para reconocer las dimensiones adecuadas
para la evaluacién de dicho concepto, el cual se sub-divide en factores financieros, no

financieros y la dimensién compuesta por ambos.
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Park et al. (2019), sefiala que el desempefio de una empresa que se dedica a la
exportacion en la region de Latino América puede verse influenciada por la frecuencia de
exportacion, diversidad de destinos, volumen exportado, innovacion exportadora, la

promocion y la distancia al pais objetivo en el que se encuentran los potenciales clientes.

Sousa (2004) sefiala que la medicidn y evaluacién del desempeiio exportador depende
en gran medida de la idiosincrasia que la organizaciéon mantiene en la cultura
organizacional, asimismo, el tipo y el entorno en el cual se maneja la empresa, son

determinantes para el establecimiento de una estrategia de medicidon adecuada.

Por otro lado, Peng (2009) citado por Malca y Rubio (2011), sefiala que el buen
desempeiio de una empresa agroexportadora se basa en la diversificacién unificada de
las teorias existentes, evidenciando que el rendimiento de una empresa dedicada a la
exportacion de productos agro o agroindustriales recae en el reconcomiendo y

adaptacion de las teorias al contexto propio.

En el mismo orden de ideas, dentro de la agroindustria, se maneja un nivel medio en
relacion a la cultura organizacional, donde los valores y las normas internas juegan un
papel superlativo en el recurso humano, lo cual evidencia que los colaboradores
presentan una inclinacion a seguir las reglas establecidas en la compaiiia, ademas de
contar con amplia experiencia en el rubro (Jimenez, 2018; Neira, 2013; Alvarez et al.,

2017; Gonzalez, 2010).

Asimismo, las empresas exportadoras peruanas obtienen el éxito al ejecutar estrategias
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flexibles en el desarrollo de mercados extranjeros sin buscar un posicionamiento
determinado, ateniendo principalmente a la necesidad detectada sin hacer mayor
énfasis en la localizacién de los consumidores extranjeros, por otro lado, enfatizan en la

satisfaccion de la necesidad detectada.

Por otro lado, en el plano agroindustrial de ardndanos, Bazan et al. (2017) sostiene que
el crecimiento de la exportacidn de arandanos hacia regiones fuera del dmbito nacional
corresponde a factores criticos tales como la certificacidn, costos logisticos, ferias
internacionales, ventanas de oportunidad, TLC's, siendo este uno de los mads

importantes, promocion del estado y el producto en si mismo.

En ese sentido, considerando los argumentos establecidos por los autores, para
fundamentar de forma cientifica la variable de estudio se determiné establecer las
dimensiones aspecto econdmico, aspecto estratégico y relacién con stakeholders, sobre
los cuales se establecen variables empiricas que son coherentes con lo que se busca

medir en relacién con las empresas dedicadas a la exportacién de arandanos frescos.
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a. Aspectos econémicos

En primer lugar, segun Eroinnova (2021), una definicién econdmica es la ciencia que se
dedica al estudio de la administracién con el objetivo de saciar las demandas de la
sociedad, es decir, la investigacidn realizada sobre todas las actividades relacionadas con

la produccién inicial, distribucidn objetiva y consumo dado a los recursos.

La economia es considerada parte importante para cualquier empresa, ya que tiene que
lograr ser solventes y rentables, conservando un buen flujo de caja asi también que las
entradas de efectivo sean mayores a las salidas de efectivo, y con la parte rentable se

busca que los ingresos sean mayores a los gastos.

Con lo mencionado anteriormente, para lograr conseguir que la empresa funcione
adecuadamente se debe tomar en cuenta una buena gerencia, asi como con la buena
toma de decisiones, tener ideas innovadoras para con el producto y buscar siempre

satisfacer la necesidad que el cliente presenta.

La economia es importante ya que aporta el conocimiento que se necesita para poder
desarrollar actividades relativas a la explotacidn de recursos que se encuentren en un
entorno, cumpliendo con el objetivo de satisfacer las necesidades de nivel mas basico

gue la humanidad requiere.
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De tal manera se puede decir que la economia es la ciencia que mantiene influencia en
todos los niveles, con lo que se puede manejar la economia mundial o internacional
tanto de un pais como de un estado; radica su importancia en realizar actividades de

exportacion de recursos materiales o humanos para obtener beneficios para la sociedad.

El mantener una buena economia es importante para un pais, empresa o incluso en la
vida diaria, ya que es vista como la prosperidad de la misma, asi como de las personas
que se ven afectada por la economia, los datos econdmicos son mas que una cifra ya

que se ven en ellos el reflejo en conjunto de una comunidad.

De acuerdo con Torres (2009) los aspectos econdmicos son la identificacion de los
principales centros de produccion y consumo de los diferentes servicios y bienes que se
generan en una nacion, logrando una buena accesibilidad a dichos centros ofreciendo el
maximo beneficio que se derivan de actividades comerciales de exportaciones o

importaciones.

De esta manera se conoce a los aspectos econdmicos como los gastos que se necesitan
conocer del volumen de exportaciones que se va producir, asi como la intensidad
exportadora, cuando se tiene en mente promover un producto, para el actual trabajo el
arandano fresco, el cual va tener un costo de produccién, de envase, de transporte y de

almacenaje, con lo que se busca conseguir una oportunidad de crecimiento.
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Asi mismo, los costos que tiene que ser previsto con anterioridad por la empresa,
logrando que al vender el producto le resulten ganancias que superen la inversidn que
se ha realizado y pueda lograr la rentabilidad y sostenibilidad para con la empresa

exportadora.

Para el presente trabajo de investigacion los aspectos econdmicos que se utilizan para
poder realizar la exportacion de ardndanos tomados en cuenta seran los recursos a usar,
asi como los recursos de transformacion, los cuales otorgardn una nocién basica de los

recursos necesarios para lograr el éxito en la exportacién de ardndanos.

Por lo que, al mencionar recursos a usar, se refiere a los implementos que se deben
tener en consideracion durante el proceso del cuidado, recoleccidon y almacenamiento
los cuales son actividades previas a realizar antes de que se realice la exportacién del

producto.

Por otra parte, los recursos transformacionales son aquellos que se manipulan para
poder elaborar otros recursos, son aquellos que intervienen de forma directa pueden
tomarse en cuenta las herramientas, las maquinas, los vehiculos y maquinaria, la cual

sera usada en el transcurso de la produccién del arandano.

Es importante considerar que para el aspecto econdmico se debe tener en cuenta el
mejor periodo en el que se puede recolectar el ardandano, teniendo también en cuenta

cuando la variabilidad de la oferta del producto fresco esta a la baja, consiguiendo de
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esta manera mejores precios.

Como ya se ha sefialado, los meses éptimos son de mediados de agosto a mediados de
octubre, cuando las importaciones del hemisferio sur estan en su nivel mas bajo y la

produccién de las naciones centroeuropeas es limitada.

Se percibe un aumento en la cantidad de arandanos exportados notable, a que en ano
2009 las producciones de los mismo eran casi nula en el Peru, pero a finales del afio 2014
el valor de exportaciones aumenté sumando 30 millones de ddlares, ubicando al Peru

en la posicidn 10 dentro del ranking internacional.

La fuerte demanda internacional por el arandano ha generado una rentabilidad alta,
donde se sabe que el precio minimo en el mercado mundial es de 10 ddlares por kilo, lo
gue significa que dentro de una hectdrea de tierra se pueden generar ventas por un total

de 150 mil délares.

En la actualidad los empresarios que pertenecen al sector agricola estiman que la
produccién de ardndanos se ird incrementando en aumento para el 2023 y generard una

demanda alta de mano de obra y un crecimiento exponencial dentro del sector agricola.

De esta manera, ladimensidn aspectos econdmicos sefiala tres indicadores los cuales son
el volumen de exportaciones, la intensidad exportadora y la oportunidad de crecimiento

los cuales seran desarrollados de una manera mas minuciosa en los siguientes parrafos.
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Figura 14

Aspectos econdémicos

EXPORTACIONES
PERUANAS DE
ARANDANOS

‘Nota. La demanda internacional del arandano peruana ha
incrementado en los Ultimos afos, aumentando el valor FOB en un
72.94% quedando aun un potencial sin explotar de 128.5 millones

de dolares. (Tomado de https://cien.adexperu.org.pe/wp-

content/uploads/2020/01/%C3%89XITO-DE-LAS-

EXPORTACIONES-DE-ARANDANOS-2019-1S_IC_01.02.20.pdf)

-Volumen de exportaciones. Para tener un primer alcance de acuerdo con Significados
(2021) la exportacion es aquella accién comercial que se configura a través de la venta
de productos y servicios a otros paises, asi también pueden designarse al conjunto de

mercancias que son exportadas.

Asi mismo son el reflejo de las fluctuaciones de los volimenes de las mercaderias que
se exportan en relacion a un afio determinado de trabajo (Banco Central de Reserva del
Peru, 2021), es decir que la representacion numérica de la relacién entre el volumen de
mercancia exportada en un periodo de tiempo determinada representa el volumen de

exportaciones.
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Por otra parte, el volumen de las exportaciones peruanas de arandanos se multiplicé por
mas de 16 en sélo 7 afios, lo que tuvo un importante impacto econdmico y social positivo

en las zonas rurales donde las empresas comienzan a operar.

Adicionalmente, la cantidad de arandanos enviados desde PerU se incrementd en
1,154% de la campafa 2015-2016 a la campafia 2020-2021, es decir, de 12,951
toneladas a 162,459 toneladas. Este incremento demuestra que en tan solo 4 afios, los
arandanos han ascendido a una posicién importante en lo que a exportaciones se

refiere.

En un sentido similar, se observa que las dreas de siembra de ardndanos en Perd han
aumentado drasticamente de 3,926 hectareas en 2016 a 16,566 hectareas este afo, lo

gue representa un incremento de 322%.

En la actualidad, para Vegas (2021) las exportaciones de ardndanos peruanos han
llegado hasta la india, el cual autorizd el ingreso de los arandanos en el mes de
setiembre, hoy en dia los envios suman 26.372 kilos, cifra que es 36% mas respecto al

mismo afio en periodos anteriores.

Por otro lado, los envios de ardndanos peruanos hacia China sumaron 27.074 toneladas
por un monto de 173 millones de ddlares con un 62% mas en el volumen y 47% mas en
valor en comparacién al afio anterior ya que en el pais asiatico el arandano se valoriza

en 6.38 ddlares por kilo, un menor valor comparado con la campana anterior.
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Los principales compradores de arandanos peruanos en China sumaron un porcentaje
total de 67% distribuido en varios puertos, asi mismo, en cuanto a las empresas
exportadoras peruanas tal como Agrovisién Peru S.A.C con un 30%, Camposol S.A con

24% y Larama Berries S.A.C con 14%.

Gracias a que la produccién local se mantuvo constante con respecto a la de 2021, Peru
logré superar a los demas proveedores en el mercado estadounidense de arandanos,

que se vio impulsado por un aumento del 20% en la demanda de la misma cosecha.

-Intensidad exportadora. De acuerdo con Castro et al. (2016) los estudios que analizan
la influencia de la intensidad exportadora suelen basarse en la conveniencia de la
adaptacion de la exportaciéon en mercados internacionales, tomado de otro modo, es

importante cuestionar en funcion de la intensidad exportadora que tiene la empresa.

Para Nufiez et al. (2016) menciona que la intensidad exportadora va depender mucho
de las conexiones con el exterior que se manejen, las cuales tienen que ser factibles
tanto para el canal de distribucion, como por la capacidad de poder ser financiados las
operaciones, de tal manera se disminuyen los riesgos los cuales se encuentran asociados

a la exportacion.

Con lo que se puede mencionar que la intensidad exportadora se refiere al volumen que
la empresa exporta durante un periodo de tiempo, y con qué frecuencia se producen las
exportaciones de arandanos hacia los diferentes paises con los que suele tener un

contrato de por medio.
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Los arandanos frescos peruanos se exportan sobre todo a Estados Unidos, donde se
envian 80 millones de kilogramos, Holanda, 40 millones de kilogramos, Reino Unido, 10
millones de kilogramos, China, 9,2 millones de kilogramos, y Hong Kong, sector ubicado

dentro del pais asiatico pero no dependiente del mismo, 5,8 millones de kilogramos.

Camposol, Hortifrut Per, Hortifrut TAL SAC, Agrovisiéon Per, Hortifrut Per con 22,9
millones de kilos, Complejo Agroindustrial Beta con 10,5 millones de kilos, y Hortifrut
Per con 22,7 millones de kilos fueron las principales empresas exportadoras de Peru en
2020. Agrovisiéon Per con 11,3 millones, Complejo Agroindustrial Beta con 10,5 millones

y SAC con algo mas de 4,4 millones.

Segun CIEN (2021), EE.UU. representd el 25,5% del valor total, es decir 2.069,7 millones
de ddlares, y el 20,5% del volumen total, alrededor de 574,8 mil toneladas, siendo el
pais que ostentd el titulo de principal comprador de esta materia prima. En 2020, las
exportaciones peruanas de arandanos aumentaron en 23,4%, representando los

arandanos frescos el 96,7% del total.

Asi también, en el afio 2020 un total de 78 organizaciones realizaron exportaciones de
arandanos frescos a 34 diferentes mercados en los que se encuentran, principalmente, el
pais de Estado Unidos, principal destino de estas empresas, con una cantidad

representada por 28.8 millones de ddlares, en Paises Bajos 15.1 millones de délares.

Segun el diario Gestidn (2021), el volumen de las exportaciones peruanas de
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arandanos se incremento en 35% entre junio de 2020 y febrero de 2021, totalizando
159,000 toneladas métricas, superando el total de la temporada anterior en

comparacion.

-Oportunidad de crecimiento. En el campo de las estrategias de negocio, las bases
primordiales para determinar el momento adecuado para cubrir una necesidad del
mercado, dispone de una iniciativa concreta que conduce al éxito e innovacién

tecnoldgica (Nopal, 2017).

En tal sentido, las oportunidades de crecimiento tienden a ser progresivas segun el tipo
de estrategia, considerando que, en la actualidad, el comercio, afectado por la
pandemia, disminuye los niveles de comercio a grandes dimensiones lo que afecta el

flujo comercial y afecta la crisis local.

En consecuencia, el crecimiento comercial en relacién al flujo en la cadena de suministro
de bienes y servicios, sufre cambios consistentes debido a las alteraciones sociales que
acontecen en el mercado global, por ello, la importancia de las oportunidades de

crecimiento.

De esta manera las empresas han ido evolucionando hacia cadenas de suministros cada
vez mas largas y ligeras en un intento por generar mayor valor, actualmente debido a la
coyuntura de la pandemia por el Covid-19 y otras causas que han debilitado la cadena

de valor, lo que ha obligado a las empresas a reinventarse.
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Desde el punto de vista de Simdn (2020) las oportunidades de crecimiento se ven
reflejadas en las variedades de iniciativas que facilita la empresa con sus trabajadores, a

fin de que el trabajador disponga de lealtad a la compaiiia y compafieros de trabajo.

De tal manera, cuando las empresas presentan iniciativas se generan oportunidades de
crecimiento, tanto para la corporacién como para los trabajadores que laboran en ella,
ya que las iniciativas dentro de las empresas exportadoras brindaran ideas innovadoras

las que provocaran mas ganancias para la empresa.

Para Solunion (2021) las empresas deben adoptar los principios del comercio
electrénico, ya que en la actualidad es una de la mega tendencias comerciales que ha
dejado la pandemia, ya que muchas instalaciones cerraron y los proveedores se han

visto en la necesidad de desarrollar los propios canales de venta digitales.

Es por ello, que, para presentar una mejor oportunidad de crecimiento, en la actualidad
el manejar las diferentes plataformas digitales facilita mucho a cualquier empresa para

el presente trabajo en estudio dirigido a las empresas exportadoras de arandanos.

Es importante considerar como oportunidad de crecimiento para la empresa
exportadora si logra funcionar de una manera remota, de tal manera se pueden lograr
disminuir gastos y costes, aprovechando Unicamente el talento humano junto con la

productividad que el trabajador puede aportar.
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b. Aspectos estratégicos

Segun Silva (2020) un aspecto estratégico es la de impulsar de manera sostenible y
pluralizado el crecimiento de las exportaciones dentro del contexto peruano, ya que
vendria a ser como un plan que sirva para adaptarse a la actual realidad nacional y al
nuevo mercadeo internacional, en donde se destacaria la adquisicion de medidas que

ayuden a potenciar la competitividad dentro del sector comercial internacional.

Se distingue que el Peru debe apoyarse en las ventajas relativas ya existentes, en los
planes y politicas gubernamentales ya en marcha y en la interaccion con los actores
publico-privados para fortalecer y consolidar las ventajas identificadas en la

determinacidn de sus rasgos estratégicos de productividad y competitividad.

Mediante la oferta de servicios de informacién, formacion y asistencia técnica a las
pequeiias y medianas empresas de diversas partes de la nacidn, se pusieron en marcha
estrategias para fomentar una cultura nacional de exportacidon. La creacién de una red

regional de oficinas comerciales de exportacién es la mas ilustrativa de estas tacticas.

Sin embargo, sigue siendo imprescindible y necesario crear nuevos planes de accién que
redunden en la sostenibilidad de las exportaciones. Por ello, el autor plantea como
objetivos de futuro profundizar en la internacionalizacidn de las empresas, aumentar las
exportaciones de bienes y servicios con valor afadido de forma sostenible y
diversificada, y mejorar la competitividad del sector econdémico destinado a la

exportacion.
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De acuerdo a Mujca (2019) el desempefio exportador se aprecia como una
emprendedora y competente actividad, el cual cuenta con aspectos estratégicos que
tienen como objetivos reforzar los actuales procesos de exportacion y también aseguren
su permanencia en mercados internacionales y conforme se van preparando con nuevas
estrategias, va mejorando las ya presentes, permitiendo elevar el nivel exportador de la

empresa dedicada a ese rubro.

El autor sugiere que, para beneficiarse del entorno globalizado en areas tan importantes
como los recursos humanos, la produccion y la logistica, deben establecerse estrategias
de mejora empresarial que identifiquen los elementos que dinamizan el proceso de

internacionalizacién de la empresa de que se trate en cada momento.

Este es el resultado de los factores que contribuyen a la busqueda de nuevos mercados,
al tiempo que se ponen en marcha planes para alcanzarlos. Las empresas deben operar
en un entorno altamente competitivo al tiempo que viven en un mundo muy

globalizado, no viviendo a espaldas de esa condicidn.

El método mds popular para poner en practica las tacticas mencionadas es la estrategia
econdmico-financiera. Otros métodos consisten en basarse en los resultados obtenidos
de la actividad exportadora, fijando objetivos y utilizando las actitudes y percepciones

de la direccion.

Segun Villena y Souto (2020) la factibilidad y el logro positivo de una metodologia
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exportadora suele depender de los recursos impalpables que ésta puede movilizar, dicho
de otra manera, los recursos tanto humanos como tecnoldgicos que posea una empresa
son fundamentales para el crecimiento consistente de la exportacién y competencia en

los mercados internacionales los cuales permitiran aumentar la productividad.

Las pequefias y medianas empresas compiten bien en los mercados mundiales gracias,
en gran parte, a sus intangibles estratégicos, que también mejoran significativamente

los resultados de las exportaciones.

Es esencial gestionar eficazmente los recursos y capacidades de una empresa para lograr
el éxito competitivo, por lo que cada vez es mdas importante comprender los aspectos

empresariales desde la perspectiva de la gestidn estratégica.

Con respecto a la internacionalizacion de las empresas, es conocido que la manera mas
practica para establecerse y permanecer en mercados a nivel internacional es por medio
de las exportaciones, esto se debe a que son una manifestacion del éxito empresarial

gue permitira a las empresas aumentar la rentabilidad.

-Forecast o proyeccion de sembrio respecto a las exportaciones. Segun Kyocera (2021),
el término forecast consiste en la valoracién, previsidn y el analisis de una demanda
futura de un producto o servicio a través de algoritmos los cuales analizan muchas
variables tales como histéricos de venta, campanas, promociones, marketing, entre

otros.
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El forecast o forecasting es considerado como una importante pieza clave que va a
conllevar al prestigio y triunfo de una organizacién o empresa afectando directamente
en su mayoria de la cuenta de resultados y, por lo tanto, del EBIT cuyas siglas significan
“Beneficio antes de intereses e impuestos”. Para ello, se hace uso de métodos sencillos

y simples comunmente utilizados en el sectorindustrial.

Los mencionados métodos estadisticos parten fundamentalmente de la presencia de
historicos de ventas, de las cuales se realizan estimaciones en base a proyecciones. Los
datos del histérico de ventas generan proyecciones las cuales pueden ser representadas
en graficas que permitirdn detectar tendencias, de como afecta a la demanda la situacion

econdmica de una regidn, como afecta la accidon del marketing, etc.

El forecast suele hacerse una vez al mes, aunque Workana (2021) sefiala que también
puede hacerse una vez a la semana, al semestre o al afio. La palabra describe la
influencia que tiene una empresa sobre el volumen de ventas, clientes o demanda para

un servicio o producto en el préximo plazo.

Su objetivo principal es determinar cuantos ingresos puede esperar razonablemente una
empresa para un periodo de tiempo concreto y determinar si esta prevision es
coherente con las expectativas relacionadas a las de crecimiento y competitividad.
También sirve para prever la demanda y poder prever una produccion suficiente para

satisfacerla.
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El historial de ventas, los datos de la demanda externa, el gasto medio de los clientes,
las actividades de marketing y la recurrencia de los clientes son las variables o elementos
gue suelen tenerse en cuenta para el andlisis. El forecast se aceptard mas

favorablemente si se tienen en cuenta mas factores circunstanciales y estadisticos.

Con respecto a los frutos de arandanos, Tridge (2021) pronostica que el mercado
internacional de ardndanos se eleve a una tasa de crecimiento anual compuesto (CAGR)
del 7.3% cuya fecha fue pronosticada durante el periodo de 2019-2024. Gracias al
aumento de la produccién de los frutos mencionados, se ha reducido la brecha existente

entre oferta y demanda, lo cual se vio evidenciado en los ultimos afios.

Los ardandanos se siembran y cosechan en las costas del centro y norte del Perd,
principalmente en la regién de La Libertad, seguida de Lambayeque y luego de Ica. El
Peru tiene como meta aumentar su area de produccién y busca ampliar la ventana de
exportacion ya que no se conforma con el segundo lugar en calidad de producto, seguido

de México.

Las empresas exportadoras peruanas han sabido aplicar métodos estratégicos al
forecast de los frutos mencionados tales como inversiones beneficiosas enterrenos de su
costa norte lo que le ha permitido a la actividad exportadora de arandanos peruanos
tener una creciente sostenida de 386% en los ultimos cinco afios debido al clima

adecuado para la temporada de la fruta y sobre todo su facil
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transporte via maritima, lo que trajo como provechosa consecuencia romper récords en

exportaciones y convirtiéndose en el principal exportador de ardandanos.

-Participacion en ferias. A propdsito de lo que sefiala Agraria (2019), la delegacién
peruana, encabezada por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur) y la
Comisién de Promocidn del Peru para la Exportacién y el Turismo, cortd la acostumbrada

cinta en la feria Fruit Logistica 2019 de Alemania ante mds de 200 personas (PromPeru).

La delegacion estuvo conformada por sesenta empresarios de diversas regiones del pais
tales como La libertad, Lambayeque, Lima, Ica, Piura y Junin quienes estuvieron
presentando una agradable oferta consistente de varios de sus frutos principalmente
del arandano, lo que contrajo a tener contacto con compradores profesionales que

buscaban cerrar contratos por millones de délares.

El beneficio respecto a la feria es que el pais anfitrion cuenta con muchos expositores y
recibe miles de visitantes especializados de aproximadamente 130 naciones, lo que
representa una gran ventana de oportunidad para representar productos estrellas tales
como el esparrago, platas, uvas de diferente naturaleza, mangos y arandanos, las cuales
fueron representadas por las 90 empresas peruanas que estuvieron presentes en dicha
actividad.

Segun Andina (2022) el mas importante y principal evento internacional de productos

agricolas en la nacién del Reino Unido fue la London Produce Show 2022,
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en donde Peru brindé una destacada vitrina de frutos frescos tales como la palta, el
mango, uvas, citricos y principalmente los ardndanos; los cuales ocasionaron un gran

impacto e interés en la mencionada feria.

El Perd no solo demostrd ser una tierra de frescos de buena calidad, sino que también
expuso a cientos de asistentes sus super alimentos y que es una nacién que apuesta por
las buenas practicas medioambientales, las cuales brindan muchas opciones naturales

sostenibles y que benefician la salud de los consumidores britanicos.

Graciasalaferiainternacional que sellevd a cabo, las exportaciones peruanas hacia Reino
Unido de frutos frescos, entre ellos del ardndano; presentd un crecimiento de mas de
32% en cuatro afios de envios a dicho mercado europeo. Ademas, el 30

% de los adultos britanicos ha puesto mayor fijacion en una alimentacion saludable.

De acuerdo con Ganamads (2022) en la feria berlinesa lider a nivel global de frutas y
hortalizas frescas denominada Fruit Logistic 2022, el Peru tuvo como objetivo comercial
alcanzar US$200 millones en expectativas de negocios para el siguiente afio y generar
seis mil contactos comerciales ademas de consolidar una oferta exportable diversificada

y de buena calidad.

El Perd viene participando desde el 2003 y la estrategia que tuvo el Peru en esta nueva

edicién fue motivar visitar al pais con el fin de ofrecer lo mejor de su oferta
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alimentaria y gastrondmica, asi como también invitd a aquellos presentes en la feria a
invertir y hacer negocios relacionados con la promocién de las exportaciones e

inversiones empresariales.

Ademas de lo mencionado, empresas exportadoras peruanas contaron con publicidad y
degustaciones del pabellon peruano presentando frutos frescos como por ejemplo el
arandano, frutos exdticos peruanos y cafés especiales cuya meta fue lograr consolidar el
posicionamiento de sus marcas sectoriales tales como Super Food Peru, Pisco, Spirit of

Peru, entre otros.

Se puede respaldar que la participacién de Perd en eventos internacionales de gran
prestigio e importancia han generado que muchas empresas exportadoras peruanas
hayan podido conseguir un buen numero de contactos comerciales, tales como
importadores britdnicos y alemanes, contribuyendo a concretar negocios a futuro con

ellos.

-Alianza con productores. Seglin Redagricola (2021) la empresa productora vy
distribuidora de arandanos de Perl y Chile, CarSol Group, cerrd asociacidon estratégica
con Giumarra Companies con el fin de aprovechar la cooperacidn entre ambas
compaiiias y potenciar el negocio de berries, dentro del cual se encuentra el arandano,
en Norteamérica.

La estratégica y destacable alianza que fue generada trajo como consecuencia un acceso

a innovadoras variedades genéticas de frutos frescos especificamente de
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arandanos y les permitid tener un crecimiento en su volumen con el objetivo de abarcar

toda la temporada de importacion.

De acuerdo con Agraria (2018) la sociedad agricola Viru decidié incursionar en el cultivo
de arandanos y para cumplir con ese objetivo, la agroindustrial peruana tomé la decision
de establecer lazos comerciales con una productora de origen chileno que desarrollaba
actividades en territorio peruano, el cual dicha sociedad de partes iguales se apoya

mutuamente para seguir un constante crecimiento en los mercados.

Como resultado, Vird aumenté la variedad de su oferta de productos para incluir
esparragos, aguacates, pimientos, alcachofas y mangos. En el 2019, Vira aspird a
aumentar sus ingresos entre un 20% y un 25% con respecto al afio anterior, apoyandose

en las inversiones ya efectuadas y en la oferta diversa en cultivos de diferentes frutos.

En relacién a Arandanosperu (2021) la empresa exportadora peruana generadora de
genética y productora de ardndanos denominada InkasBerries consiguié entablar una
alianza estratégica con la empresa mexicana de nombre Tunnelte y que ademds ya ha
logrado obtener sus primeras cincuenta hectareas sembradas de arandanos en el centro

de México.

La empresa peruana a través de su socia mexicana, venderd sus propias variedades de
plantas del fruto fresco anteriormente mencionado a todos los productores locales y

resulta estratégicamente beneficioso debido a su cercania al mercado
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estadounidense, lo que resulta ser una plaza interesante para la produccidn de los frutos

frescos llamados ardndanos.

Se da por conclusion que las alianzas entre empresas exportadoras con productores de
frutos frescos conllevan a interferir y abarcar mas en el mercado industrial a nivel
internacional, y que también genera notoriedad y reconocimiento de la buena calidad de
productos peruanos que se exportan generando mas beneficios econdmicos y mas

alianzas estratégicas.

La combinacién de la proyeccién de sembrio, la participacion en ferias internacionales y
las alianzas con productores en lo que respecta a los frutos frescos de ardndanos genera
un intercambio de bienes y servicios entre diversos paises siendo la oportunidad de

vender en mercados donde exista ventaja corporativa.

c. Relacion con stakeholders

Segln Guest Author (2019) El stakeholders traducido al espafiol como “partes
interesadas” son los espectadores quienes son el interés de una empresa la cual le
permite un funcionamiento completo, aquello quiere decir que los triunfos o fracasos
de la empresa afectara a todos los que la rodean.

Para Grupo Atico 34 (s.f.) define a stakeholders como todas las personas que por medio

de la empresa son afectadas sin importar el grado de las decisiones, lo que
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también menciona el autor es que son indispensables para el desarrollo completo de la

empresa.

Se logra determinar entonces que los stakeholders pueden estar conformados por los
accionistas, también, son conformados como parte de los stakeholders los propietarios,
asi como también pueden ser considerados los clientes, los proveedores y los

transportistas cada uno en el ambito donde se desempefian.

Aquellos que fueron mencionados en el parrafo anterior cumplen con un rol importante
donde le permite a la empresa poder desarrollarse de una forma mas completa,
pudiendo ser los stakeholders afectados de manera positiva o negativa segun las

actividades o decisiones que las empresas puedan tomar.

En el ambito econdmico o empresarial no es discriminado(a) ni una persona o compaiiia
debido a que ellos también forman parte fundamental de la empresa ya sea en los
momentos buenos como en los momentos malos ya que todos son parte de las tomas

de decisiones que la empresa tome.

Es por ello que se cuida tener una satisfaccién, buen dmbito laboral y buena organizacién
por la razdén de que estos influyen grandemente para las metas que la empresa se ha

planteado o que tiene programado en los estandares de la planificacién.
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Como se menciond con anterioridad los stakeholders también conocido como las partes
interesadas deben encontrarse complacidos con los servicios brindados porque aquello
va a representar para la empresa una estimacion elevada y aquello se da desde el inicio

de la organizacién.

Por otra parte, cabe mencionar que es de conocimiento general que no todos los
stakeholders, si bien es cierto influyen para el crecimiento productivo y econémico de
una empresa u organizacion, no siempre son considerados o no siempre tienen el mismo

valor para la compaiiia.

Tomas (2020) menciona que el concepto de los stakeholders se resume en que las
actividades de una organizacidon o empresa no solo estan influyendo los trabajadores y
los duefios, sino que también en otros agentes externos como son: clientes,

competencia, proveedores.

Por lo que se puede determinar que una empresa no solo esta conformada por un circulo
cerrado o un ambiente que se encuentra limitado, sino que es un ambito mas abierto y
se puede agrandar mucho siempre y cuando dichas personas o empresas asuman la

responsabilidad de la compaiiia.

Porque cuando se asume la responsabilidad de la compafiia los stakeholders no pueden
predecir lo que podria ocurrir en un futuro ya sea que a la empresa le vaya todo de

manera positiva como también de manera negativa afectando a ellos mismos, asi como
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también pudiendo repercutir en los familiares.

Es por ello que, ante la toma de decisiones de una empresa, las personas deben estar
completamente capacitadas y observar todos los puntos a su alrededor para asi tomar
conciencia sobre las consecuencias que podria causar dicha acciéon que involucra a

todos.

Por consiguiente, se entiende que cada persona es una pieza fundamental en un cuadro
organizacional para el buen desempefo de una empresa, lo que permite incluir a cada

persona fisica o persona juridica que contribuya al desarrollo empresarial de la misma.

-Cliente. Para Quiroga (2019) la definicién para cliente viene a ser el centro de atencion
en el que la mayoria, por no decir todas, las empresas se enfocan para poder ofrecerles
los productos y estas puedan adquirirla para consumirla o adquirirla para dejar que otras

personas la consuman.

Es el motivo por el cual las empresas siempre buscan mejorar para captar la atencion ya
sea con estrategias, utilizando un marketing cuyo actualmente se encuentran en su

mayoria digitalizado y van planificando de acuerdo al publico al que se dirigen.
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Segun Thompson (s.f.) se le considera cliente a la organizacién, empresa o persona que
obtiene o compra productos o servicios de necesidad de forma deliberada ya sea para
el uso propio o pudiendo ser uso de terceras personas, los cuales vienen a ser el principal

motivo por el que se fabrican, producen, etc.

De acuerdo con lo mencionado por los autores con respecto a los clientes son aquellas
personas o entidades a las cuales las empresas le muestran un principal interés debido
a que es a través de ellos que los productos son vendidos ya sea para uso propio del

cliente o comprarlas para que otras personas puedan utilizarlas.

Los clientes son importantes debido a que no solo contribuyen con el desarrollo
econémico alrededor del mundo, sino que también colabora a que las empresas que
tengan un publico en comun, por esa parte, mejoren para poder ofrecer algo con un
estandar mas alto y de esta manera poder superar a su competencia ya sea en ventas

de productos o en las cosas que esté ofreciendo.

Se identifica también que una persona o empresa puede ser un cliente, asi como
también puede pasar a ser un vendedor, esto quiere decir que puede adquirir un
producto asumiendo el rol de cliente y después vender el producto asumiendo el rol de
un vendedor.

Lo que corrobora lo dicho por los autores anteriormente mencionados sobre que un

cliente puede obtener productos para un uso propio como también puede
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obtener productos para que sean asumidas por alguien mas ya sea que las compre o las

adquiere de alguna u otra forma por esta persona.

-Proveedor. Para Sanchez (2018) Un proveedor es aquella entidad o personas que tiene
la funcién de abastecer a otras personas o empresas de recursos que sean solicitados

por éstas para el desarrollo econdmico o el desarrollo de sus actividades comerciales.

Para poder ser nombrado como proveedor no hay necesidad de tener una empresa o
distribuir cosas en grandes proporciones, sino solo se necesita suministrar a una

empresa o persona natural de una necesidad que esta pueda requerir para el consumo.

Rodriguez (2021) seiala que el proveedor puede ser una persona tanto natural como
juridica la cual tiene como labor el de suministrar mercancias a otra persona fisica,
autéonoma o agrupacion, recibiendo de aquellas una contraprestacién econdmica por la

venta.

Se dice entonces que aquel ser humano ya sea de manera individual o en forma grupal
gue te pueda proporcionar de algun material u objeto que haya sido requerido por una
persona, organizacidon o empresa para un fin cualquiera, se le denomina con el nombre

de proveedor.
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Es importante mencionar que un proveedor abastece de materias primas, determinados
productos a diferentes empresas, le es suministrado lo necesario para el funcionamiento
adecuado de la empresa y para que estas puedan utilizarlas o también para que estas

puedan transformarlas.

Existen diferentes tipos de proveedores para necesidad de cada empresa, como los
suministros de agua que usan todos, proveedor de verduras para locales de comidas e
incluso a los prestamistas pueden ser adoptados como parte del grupo de proveedores

pues es la necesidad de alguien.

Un proveedor también tiene que ser observado y criticado porque debe cumplir una
buena funcién, abasteciendo con productos de calidad y estos productos a su vez debe
ser revisado asi se genera al proveedor un compromiso de siempre brindar las mejores

materias.

Ser un proveedor es una competencia constante para la venta de un servicio o materia
prima donde estos se enfocan en sus clientes debido a que de ellos depende que tanto
ellos puedan desarrollarse y poder acaparar el mercado, tomando en cuenta siempre las

criticas constructivas de ellos.

-Transportista. Para Ruano (2019) Se le denomina transportista a la accion de cargar la

mercancia, llevarlas del punto de inicio hasta el punto de entrega donde
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finalmente serd descargado, el transportista debe verificar que la carga llegue en

perfectos estados y condiciones.

Se debe considerar que la carga es la materia prima del funcionamiento de un negocio,
es por ello que debe tener un cuidado especial para que esta no presente fallas ni
deficiencias al momento de ser entregada, en resumen, la carga no puede sufrir ni un

tipo de dafio.

Existen distintos medios de transporte como, por ejemplo: carros, trenes, aviones,
barcos, etc. asi como también existen distintos tipos de carga ya sean: contenedores,
minerales, equipos eléctricos, etc. todos son sumamente importantes y son operados

de diferentes maneras.

Un transportista puede ser una empresa naviera, compaiiia aérea, etc. y se dedica de
manera profesional a las funciones que desempefian, pueden transportar mercaderias,
materiales de algun tipo, algunas encomiendas, debido a que existe un tipo de

transporte para distinto tipo de carga.

Ceballos (2013) describe las funciones de los transportistas en el comercio exterior de la
siguiente manera: Detalla los costos y fletes del transporte maritimo, designa un espacio
especial para la carga en las diferentes lineas de transporte, prepara también todos los
documentos necesarios para el recojo y la entrega de la carga y cubre con el seguro de

ser necesario.
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Un transportista si bien es cierto que cuenta con varios rubros o tipos porque son de
acuerdo con el tipo de carga que se vaya a enviar, la definicidn para todos es que se
encargan de recoger la carga y llevarla al destino por via aérea, ferroviaria, lacustre,

fluvial, etc. dejando la carga en buen estado.

Para poder tener la carga en buen estado durante todo el procedimiento de envio pues
el transportista debe tener conocimiento sobre los tipos de carga y como hacer para que
esta carga se conserve sin importar el tiempo que aquello pueda demorar por uno y mil

factores.
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2.3. Arandanos frescos

Para Cebrian (2021) seiala que los arandanos frescos son frutos jugosos y carnosos que
miden entre 6 y 10 milimetros, presenta una coloracién negro azulado y en la parte de
donde se cosecha posee una corona, adicionalmente el sabor suele ser acido por las

cualidades antioxidantes y antinflamatorias que ayudan a la salud del ser humano.

De lo sefialado por el autor se puede comprender que el ardndano fresco es un fruto
jugoso y carnoso que presentan propiedades naturales que ayudan en el sistema
inmunoldgico para el ser humano, de tal manera que los frutos tienen apariencia de un

negro azulado y posee una corona en la parte superior y son ligeramente acidos.

Ademas, los arandanos son frutos frescos que proceden de la familia de arbustos de
Ericaceas y la alta demanda de la comercializacidon ha dado lugar a que paises como el
Peru se cultive en diferentes zonas de la costa, ya que facilitan que se produzca un fruto

fresco y con beneficioso para la salud del ser humano.

Asi mismo, OZEANO (2021) sefiala que las propiedades que presentan los ardandanos son
los siguientes:

-Antioxidantes: Para frenar el desarrollo de cardiopatias y otras enfermedades como el
cancer, se refiere a la neutralizacion de los radicales libres perjudiciales para el

organismo.
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-Ténicas y gastroprotectivas: Se refiere a que las frutas ayudan en el aparato digestivo
facilitando el proceso para el ser humano.

-Hipoglucemiantes: Se refiere ayuda a la prevencion de trastornos visuales que estdn
relacionados con la diabetes tipo Il, ya que reduce la glucosa de la sangre y ademas prevé
el avance de las cataratas por la vitamina E.

-Astringentes y antidiarreicas: Se refiere que ayudan a malas digestiones, diarreas,
inflamaciones intestinales o gastroenteritis.

-Antisépticas: Se refiere que son beneficiosos para la prevencién de infecciones urinarias

y formacién de célculos de fosfato célcico.

Ademas, Cardoso (2021) manifiesta que el valor nutricional por 100gr de ardndanos son

de la siguiente manera:

Valor energético: 33 kca
Grasa (lipidos totales): 0.6g
Proteina: 0.625¢g
Agua: 87.8¢
Fibra dietética total: 496 g
Carbohidratos: 6.05¢g
Colesterol: 0 mg
Vitamina C: 9.7 mg
Vitamina K: 19.3 mcg
Calcio: 6 mg
Hierro: 0.3 mg
Vitamina D: 01U
Vitamina B6: 0.1 mg
Vitamina B12: 0 ug
Magnesio: 6 mg

Con respecto a las propiedades antioxidantes que presentan los arandanos frescos son

gracias a las vitaminas Cy K que contienen en su pulpa, ya que gracias a la combinacién
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de vitaminas neutralizan los radicales libres (moléculas que pueden causar dafo al
cuerpo de manera que da paso al aumento del riesgo de cancer), y previene
enfermedades de indoles mayores lo cual el fruto como el ardndano es muy beneficioso

en dicho aspecto.

Asi también, los ardndanos frescos son saludables ya que ayudan y mejoran todo el
tracto digestivo ya que presenta propiedades tonicas y gastroprotectivas, ademas son
hipoglucemiantes ya que previene el avance de las cataratas por la vitamina E vy
reduccion de la glucosa de la sangre ayudando a prevenir y estabilizando la diabetes de

tipo Il

Ahora bien, Romero (2016) sostiene que existen distintos tipos de frutos
correspondientes a la familia de los arandanos, los cuales son los siguientes:

-Arandano azul (Vacciniumcorimbosum): Crece en los valles ubicados al noreste de
Estados Unidos, se distingue por las hojas caducas que brotan de un arbusto que se
desarrolla hasta alcanzar una altura de 1,8 metros, tiene floraciones rocosas e
inflorescencias colgantes de coloracidn rosa palido, y sus enormes frutos de color negro
azulado son de un color inconfundible.

-Arandano uliginoso / arandano negro (Vacciniumuliginosum): Es un arbusto que alcanza
una altura de medio metro, entre 15 y 20 cm, en las regiones frias del hemisferio norte
de Europa, Asia y América. Tiene flores de color rosa palido que florecen en primavera
y dan fruto en verano. Los frutos suelen recolectarse en estado silvestre, puesto que la

planta no suele cultivarse.

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥* TESIS CIENTIFICA

-Arandano rojo (Vacciniumvitis — idaea): es una fruta que crece en arboles de entre 10y
30 cm de altura, tiene flores rosas con estambres incorporados a la corola, es
redondeada vy rojiza, y posee un sabor acido necesario para elaborar confituras y
mermeladas. Se encuentra en el norte de Europa, América, Asia y las montafias del

hemisferio norte.

De lo referido lineas arriba, actualmente los arandanos frescos azul son los mas
comercializados en el Peru, ya que existen diversas zonas en el norte en donde se
cultivan de manera que la productividad de arandano se produzca todos los meses
durante todos los afios, debido que las empresas cuentan con demanda para la

exportacion a Estados Unidos por los grandes beneficios que poseen dichos frutos.
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2.4. Definiciones conceptuales

2.4.1. Marketing mix

Arteaga y Marcelo (2020) sefialan que el desempefio exportador representa el grado en
el que una organizacién empresarial para generar ingresos a partir de una practica
comercial caracterizada por la exportacidn, la cual ademas suele tomarse en cuenta

como un indicador de competitividad.

a. Producto

Es la variable caracteristica del marketing mix, por representar los servicios y bienes que
una empresa ofrece a los potenciales consumidores buscando la satisfaccion de
necesidades detectadas, del mismo modo, la concentracidn principal debe recaer sobre
la satisfaccidon de dichas necesidades y en segundo plano, las caracteristicas del producto

(Yépez et al., 2021).

b. Precio

Representa el volumen monetario que la parte receptora del servicio o bien planea pagar
por el acceso al mencionado bien o servicio, ademas, el precio es uno de los retos mas
importantes para el marketing, debido a que de este es objeto de cuestionamiento en
primera linea por parte del consumidor, lo cual determinara la adquisicién o no del bien

o servicio (Botey, 2021).
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c. Distribucion

Es la distribucién es el conjunto de actividades que realiza la empresa de tal manera que
pone a disposicién productos a clientes potenciales a través deun medio fisico, es decir
determinar un drea geogrdfica para la venta del mismo, la cual se debe realizar un
analisis para encontrar el mejor medio y localizacidn posible en base al publico objetivo

deseado (Yépez et al., 2021).

d. Promocion

Esla promocidn, es el conjunto de procesos que involucra un manejo adecuado de las TIC,
publicidad y las relaciones publicas, con el objetivo de dar a conocer el producto, obtener
ventas y maximizar la rentabilidad estimada para la organizacidn, de tal manera que
busca calar en el publico objetivo para la fidelizacién (Instituto Europeo de Posgrado,

2018).

2.4.2. Desempeio exportador

Conducta empresarial la cual obedece a que una empresa exportadora pueda cumplir con
las expectativas de exportacion de los productos que oferta en mercados
internacionales, para lo cual se hace necesario poder establecer estrategias
administrativas, financieras, tecnolégicas y operativas, de modo que les permita poder

consolidarse en el exterior (Artega y Marcelo, 2020).
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a. Aspecto economico

Se conoce a los aspectos econdmicos como los gastos que se necesitan conocer del
volumen de exportaciones que se va producir, asi como la intensidad exportadora,
cuando se tiene en mente promover un producto, para el actual trabajo el arandano
fresco, el cual va tener un costo de produccién, de envase, de transporte y de
almacenaje, con lo que se busca conseguir una oportunidad de crecimiento (Torres,

2009).

b. Aspecto estratégico

Aspecto estratégico se refiere al impulso sostenible y pluralizado el crecimiento de las
exportaciones dentro del contexto peruano, ya que vendria a ser como un plan que sirva
para adaptarse a la actual realidad nacional y al nuevo mercadeo internacional, en donde
se destacaria la adquisicion de medidas que ayuden a mejorar la competitividad del

sector comercio internacional (Silva 2020).

¢. Relacion con stakeholders

Los stakeholders pueden estar conformados por los accionistas, también, son
conformados como parte de los stakeholders los propietarios, asi como también pueden
ser considerados los clientes, los proveedores y los transportistas cada uno en el dmbito

donde se desempefian (Grupos Atico 34 s.f.).
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l1l. HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1. Formulacidn de la hipotesis

3.1.1. Hipdtesis general

Hi. Existe relacion significativa entre el marketing mix y el desempefio exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacién significativa entre el marketing mix y el desempefio exportador

en empresas exportadoras de ardndanos frescos a Estados Unidos, 2021.

(Ver Anexo 3).

3.1.2. Hipdtesis especificos

-Hipotesis especifica 1

Hi. Existe relacidn significativa entre el producto y el desempefio exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacidn significativa entre el producto y el desempeiio exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.
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-Hipdtesis especifica 2

H.. Existe relacion significativa entre el precio y el desempefio exportador en empresas

exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacidn significativa entre el precio y el desempefiio exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

-Hipdtesis especifica 3

H3. Existe relacidn significativa entre la distribucidn y el desempefio exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacion significativa entre la distribucién y el desempefio exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

-Hipdtesis especifica 4

Ha. Existe relacidn significativa entre la promocion y el desempefo exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacidn significativa entre la promocién y el desempefio exportador en

empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.
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3.2. Variables

3.2.1. Variable de asociacion: Marketing mix
a. Dimensiones
-Producto
-Precio
-Distribucidn

-Promocién

3.2.2. Variable de supervision: Desempeno exportador
a. Dimensiones
-Aspecto econdmico
-Aspectos estratégico

-Relacién con stakeholders
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IV. DISENO METODOLOGICO

4.1. Diseiio de la investigacion

En lo que respecta a las caracteristicas metodoldgica relacionadas a la investigacién
cientifica, bajo las posturas de Supo (2020), Valderrama (2018) y Hernandez y Mendoza
(2018) se determind que el presente trabajo de investigacion presenta una metodologia
de ruta cuantitativa, tipo bdsica, nivel relacional y disefio de investigacion no

experimental con un corte transversal de una sola medicién en un Unico momento.

Segln Hernandez y Mendoza (2018) con respecto a los estudios de paradigma
cuantitativo, se caracterizan cuando el objetivo del trabajo de investigacién estima
magnitudes a través de un proceso que se realiza de manera secuencial, en la cual se
observan fendmenos con el fin de comprobar ciertas suposiciones, donde, ademas, las
hipdtesis determinadas son probadas a través de una medicién numérica y el analisis

estadistico.

En ese sentido, la ruta cuantitativa se corresponde con la presente investigacidn
cientifica, puesto que se buscd medir las variables “marketing mix” y “desempefio
exportador”, para luego, a través del analisis estadistico, poder establecer una relacién

probabilistica donde el proceso fue llevado a cabo de manera secuencial.

Asi también, Valderrama (2018) respecto a los estudios de tipo bdsica, denominado

como pura, tedrica o fundamental sefiala que responde a una investigacion que no ha
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sido elaborada para solucionar problemas practicos, ya que solo se orienta a poder

acrecentar la teoria cientifica respecto a la abordada linea de investigacion.

La afirmacion del autor esta en consonancia con el objetivo cognitivo de este proyecto
de investigacidon, que es proporcionar una base para futuros estudios de aplicacién
practica mediante la identificacién de la relacién significativa entre la combinacion de
marketing y los resultados de exportacién en las empresas que exportan ardndanos

frescos a Estados Unidos.

Con respecto a los estudios situados en un nivel relacional, Supo (2020) seiala que son
determinados por buscar una relacién y también una comparacién entre dos variables
lo que también pude nombrarse como bivariado, sin importar de donde puedan radicar,
de manera que al encontrar una relacién de las variables se puede determinar una

hipdtesis de causalidad.

En efecto, el presente trabajo de investigacion fue establecido como uno de nivel
relacional, puesto que se buscd establecer la relacidn entre las variables “marketing mix”
y “desempefio laboral”, para poder verificar relaciones casuales que pueden conllevar a
establecer criterios de causalidad, lo cual conlleve a que, dentro de la gestidn
empresarial de las empresas dedicadas a exportacién de arandanos frescos a los Estados

Unidos, se puedan mejorar condiciones en aras de obtener una mejor rentabilidad.

En otro aspecto, Valderrama (2018) enfatiza que los disefios no experimentales son
estudios que se distinguen por no probar la manipulacién de variables debido a que las

mediciones se realizan de manera natural, en lugar de pretender y demostrar que una
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variable puede impactar a la otra, es decir, buscar causalidad.
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Asi también, en relacidn al corte transversal, Herndndez y Mendoza (2018) establecen
que se manifiestan cuando los datos son recopilados en un solo momento. Asi también,
Supo (2020) aifade que son datos recopilados en un tiempo exclusivo lo que en efecto se

ve reflejado en los resultados obtenidos.

Dado que las variables se miden de forma natural sin intentar establecer causalidad, y
gue los datos analizados se refieren a una Unica medicién realizada, puede determinarse

que el presente esfuerzo de estudio es de disefio no experimental y corte transversal.

En la siguiente figura se muestra el diagrama caracteristico que ejemplifica la estructura
de los estudios relacionales, donde se consideran las variables del presente trabajo de

investigacion:

Donde:
M = Muestra de estudio.
Ox = Observacién de la variable de asociacion. Oy = Observacién de la variable de

supervision. r = Relacidn entre dichas variables.
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Figura 15

Esquema relacional

{ VI g d 10 A1l R4
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Nota. Los estudios relacionales buscan estableces posibles relaciones
probabilisticas entre las variables dentro de un contexto especifico

(Elaboracion propia)

4.2. Poblaciéon y muestra

4.2.1. Poblacion

Para Supo (2020) la poblacién es un grupo de elementos, pudiendo ser personas, objetos
o documentos, que reciben el nombre de unidades de estudio, quienes representa la
razén de ser del investigador, conformandose por unidades de caracteristicas similares

y de interés por parte del mismo.

En este sentido, la poblacién a efectos de este estudio estd representada por las 54
empresas que exportaron arandanos frescos a Estados Unidos en 2021, a partir de la

data recogida de la base de datos de exportaciones del segundo semestre de ese afio.
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4.2.2. Muestra

La muestra, segun lo sefialado por Herndndez y Mendoza (2018) simboliza a una
agrupacion de la poblacién al cual se le toma importancia, en base a aquello se recogen
los datos referentes que a su vez debe representar a la poblacion probabilisticamente,

asi los resultados hallados podran ser generalizados en la muestra de dicha poblacion.

Se utilizé un muestreo no probabilistico por conveniencia respecto a las unidades
elegidas, teniendo en cuenta el requerimiento y la naturaleza del presente proyecto de
investigacion. Segun Hernandez y Mendoza (2018), un muestreo de este tipo se crea a

partir de los ejemplos que estan disponibles mediante una invitacion.

En ese sentido, la muestra estuvo conformada por 39 empresas dedicadas al rubro de la
exportacion de arandanos frescos a Estados Unidos, considerando solo a los
representantes de cada organizacidn quienes respondieron via correo a las encuestas

que le fueron suministradas.
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4.3. Operacionalizacion de variables

Tabla 2

Definicion operacional de la variable marketing mix

Dimensiones Indicadores items Escala y Valores Niveles y
Rangos
Producto -Calidad (5) Totalmente de Malo
1,2,3,45
-Envasado embalaje acuerdo [24 - 56]
-Marca o (4) De acuerdo Regular
Precio -Periodo medio de pago 7,8,9, (3) Indeciso [57 —89]
-Costos 10,11,12  (2) En desacuerdo Bueno
-Fijacién de precios , (1) Totalmente en [90 - 120]
Distribucion -Investigacion 13, 14, desacuerdo
-Logistica 15, 16,
-Canales de distribucion 17, 18,
Promocion -TICs 19, 20,
-Publicidad 21,22,
-Relaciones publicas 23, 24.
Tabla 3
Definicién operacional de la variable desempefio exportador
Dimensiones Indicadores ftems Escala y Valores Niveles y
Rangos
Aspecto -Volumen de (5) Totalmente de Deficiente
econdémico exportaciones acuerdo [18 —42]
-Intensidad (4) De acuerdo Moderado
1,2,3,4,5,6,
exportadora (3) Indeciso [43 -67]
-Oportunidad de (2) En desacuerdo Eficiente
crecimiento [68 —90]
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Aspecto -Proyeccion de (1) Totalmente en
estratégico sembrio respecto a desacuerdo

las exportaciones

7,8,9,10,
-Participacién en
11, 12,
ferias
-Alianza con

productores

Relacion con -Cliente

stakeholders -Proveedor 13, 14, 15,

-Transportistas 16, 17, 18.

4.4. Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos

4.4.1. Técnicas

Se utilizd como técnica de recoleccién de datos la encuesta.

4.4.2. Instrumentos

Los instrumentos para la recoleccién de datos que fueron utilizados en el presente trabajo
de investigacion fueron dos instrumentos de medicidn documentada, los cuales miden las
variables “marketing mix” y “desempefio exportador”, cuyas caracteristicas se sefialan a
continuacién:

a) Escala de medicion sobre marketing mix (Ver Anexo 4): El nombrado instrumento se
encuentra conformado por 24 reactivos los cuales agrupan indicadores que forman parte
de las siguientes dimensiones: Producto, Precio, Distribucién, Promocidn, los cuales han
sido medidos utilizando escala Likert asignandoles las siguientes valoraciones: Totalmente

de acuerdo, De acuerdo, Indeciso, En desacuerdo, Totalmente en desacuerdo,
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asignandoles los valores de 5, 4, 3, 2, 1, cuya baremacion se establece en la siguiente

tabla.

Tabla 4

Baremacion de la variable marketing mix y sus dimensiones

Marketing
Niveles Producto Precio Distribucion Promocion
mix
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Malo 24-56 6-14 6-14 6-14 6-14
Regular 57-89 15-23 15-23 15-23 15-23
Bueno 90-120 24-30 24-30 24-30 24-30

El instrumento de medicidn se sometid a la validacion de jueces expertos (véase el anexo
5) y a una evaluacién de la fiabilidad mediante la prueba de consistencia interna Alfa de
Cronbach, que garantiza que la aplicacidn repetida a los mismos participantes arrojaria
los mismos resultados.
En ese sentido, se realizd una prueba piloto considerando a 10 unidades de analisis de
empresas dentro del rubro de exportacién de ardndanos frescos a los Estados Unidos, los
cuales no formaron parte de la muestra dentro del estudio con el objetivo de no
contaminar los datos recogidos en la fase empirica de la investigacién. En dicho proceso
se utilizé la prueba de consistencia interna de Alfa de Cronbach, ya que el instrumento
tiene caracteristicas politdmicas. Es asi que con la prueba referida se obtuvo una medida
de 0.986, lo cual determind que el instrumento es de muy satisfactoria confiabilidad (Ver
Anexo 6).

Tabla 5

Coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach para la escala de medicion de marketing

mix

Alfa de Cronbach Numero de elementos

0.986 24

a) Escala de medicidn sobre desempefio exportador (Ver Anexo 7): Dicho instrumento se

encuentra conformado por 18 reactivos los cuales agrupan indicadores que forman parte

de las siguientes dimensiones: Aspecto econdmico, aspecto estratégico y relacion con
stakeholders, los cuales han sido medidos utilizando escala Likert asignandoles las
siguientes valoraciones: Totalmente de acuerdo, De acuerdo, Indeciso, En desacuerdo,
Totalmente en desacuerdo, asigndndoles los valores de 5, 4, 3, 2, 1, cuya baremacion se

establece en la siguiente tabla.
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Tabla 6

Baremacion de la variable desempefio exportador y sus dimensiones

Desempefio Aspecto Aspecto Relacion con
Niveles
exportador econdmico estratégico stakeholders
Deficiente 18-42 6-14 6-14 6-14
Moderado 43 - 67 15-23 15-23 15-23
Eficiente 68 - 90 24-30 24 -30 24-30

El instrumento de medicion fue evaluado por expertos (véase el anexo 5) y la fiabilidad,
gue garantiza que se obtendran los mismos resultados cuando se aplique de nuevo a los

mismos sujetos, se evalué mediante la prueba de consistencia interna Alfa de Cronbach.

En este aspecto, se llevd a cabo una prueba piloto utilizando 10 unidades de andlisis de
empresas exportadoras de arandanos frescos a EE.UU. que no se incluyeron en la muestra
objeto de analisis. Debido a la naturaleza politémica del instrumento, se aplicé la prueba
de consistencia interna Alfa de Cronbach. En consecuencia, dicha prueba arrojé un
resultado de 0.995, lo que indica que la confiabilidad del instrumento es altamente

confiable (Ver Anexo 6).

Tabla 7

Coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach para la escala de productividad laboral

Alfa de Cronbach Numero de elementos

0.995 18
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4.5. Técnicas para el procesamiento y analisis de los datos

Las técnicas elegidas para el procesamiento de datos dentro del presente estudio fueron las
siguientes:

-Consistenciacién, la cual ayudd a que los datos puedan ser consolidados de acuerdo a las
actitudes enumeradas de los encuestados.

-Clasificacion de la informacidn, lo cual ayudé a que se pueda diferenciar los resultados
tomando en cuenta cada item, dimensién y variable respectivamente.

-Tabulacién de datos, a través del cual se puedo agrupar los datos tomando en cuenta las
dimensiones respectivas de cada variable, observando de manera detenida que se contasen
con los datos de las 39 unidades de analisis, para luego realizar el analisis estadistico respectivo

y plasmar los graficos y figuras correspondientes.

Las técnicas aplicadas al analisis de los datos que se orientan a dar respuesta a los objetivos
del estudio y poder aceptar y/o rechazar las hipétesis del estudio fueron las siguientes:

-Andlisis descriptivo, utilizando las medidas de distribucién (frecuencias y porcentajes)
tomando en cuenta la escala de medicidn de las variables que permitié plasmar en graficos de

barra.

-Analisis inferencial, que de acuerdo con la prueba de normalidad establecida se determina
que la prueba “rho” de Spearman se corresponde para ser aplicada en la comprobacion de las

hipdtesis planteadas.

Hay que seialar que los valores del coeficiente de correlacién, tal y como se muestran en la
tabla, varian de -1 a +1. La direccién de la asociacién viene indicada por el signo del coeficiente,
y la fuerza de la relacién entre las variables examinadas en la muestra concreta, por el valor

absoluto del coeficiente.
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Tabla 8

Interpretacion de Coeficiente de Correlacion

Valores

Interpretacion

De-0.91a-1

De -0.71a-0.90

De -0.41a-0.70

De -0.21a-0.40

De0a-0.20

De 0a0.20

De 0.21a0.40

De 0.41a0.70

De 0.71a 0.90

De0.91a1l

Correlacion muy alta
Correlacion alta

Correlacién moderada
Correlacion baja

Correlacion practicamente nula
Correlacion practicamente nula
Correlacion baja

Correlaciéon moderada
Correlacion alta

Correlaciéon muy alta
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4.6. Aspectos éticos

Por cuestiones relacionadas a la ética cientifica, no se mencionan las identidades de las
empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, ni de los representantes
quienes desarrollaron las encuestas proporcionadas, ya que el tratamiento de los datos e
informacién se pudo manejar de manera privada y anénima. Para dar conformidad a dicho
proceso, se aplicaron los consentimientos informados respectivos a los representantes de las

empresas, las cuales fueron tomadas como unidades de analisis. (Ver Anexo 9).

En ese sentido, se pretendié que la decisién de participar en el desarrollo de las escalas de
medicion por parte de los representantes de las empresas pueda hallarse fundamentado en
una declaracion personal donde la aceptacién previa quede plasmado de manera explicita en

un documento.
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V. RESULTADOS

5.1. Analisis estadistico descriptivo

5.1.1. Variable marketing mix

La Tabla 8 y la Figura 16 muestran que el 61.5% de la muestra encuestada cree que la
variable marketing mix es mala, el 28.2% cree que es regular y el 10.3% cree que es

buena.

Tabla 9
Distribucion de frecuencias y porcentajes segun la variable marketing mix en

empresas exportadoras de ardndanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Niveles Rango N %

Malo 24-56 24 61.5
Regular 57-89 11 28.2
Bueno 90-120 4 10.3
Total 39 100,0
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Figura 16
Distribucidon porcentual de la muestra encuestada en empresas exportadoras de

ardndanos frescos a Estados Unidos, 2021, segun la variable de marketing mix
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Nota. (Elaboracidn propia)

5.1.2. Variable marketing mix por dimensiones

Los resultados sobre los niveles de las dimensiones de la variable marketing mix se
muestran en la Tabla 9 y en la Figura 17, como se detalla a continuacién:

- E1 43,6% del grupo encuestado opiné que la dimension producto era mala, el 41,0%
gue era regulary el 15,4% que era buena.

-Segun los resultados, el 74,4% de la muestra encuestada opina que la dimensién de
precio es mala, el 20,5% como regular y el 5,1% que es buena.

-Respecto a dimensidén distribucidn, los resultados permiten observar que el 71.8 %
de la muestra opina que se encuentra en un nivel malo, un 15.4 % como regular, y un

12.8 % como bueno.
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-Respecto a la dimensién promocion, se evidencia que el 71.8 % de la muestra

encuestada lo percibe como malo, un 20.5 % como regular y el 7.7 % como bueno.

Tabla 10
Distribucion de frecuencias y porcentajes de la muestra encuestada en empresas

exportadoras de ardndanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Producto Precio Distribucion  Promocién

Niveles  Rango N % N % N % N %
Malo 6-14 17 436 29 74.4 28 71.8 28 718
Regular  15-23 16 410 8 20.5 6 154 8 20.5
Bueno  24-30 6 154 2 5.1 5 12.8 3 7.7
Total 39 100,0 39 100,0 39 100,0 39 100,0

Figura 17
Distribucidon porcentual de la muestra encuestada en empresas exportadoras de ardndanos
frescos a Estados Unidos, 2021, segun niveles en las dimensiones de la variable marketing

mix.
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5.1.3. Variable desempeiio exportador

La tabla 10 y la figura 18 evidencian que el 66,7% de la muestra que respondié a la
encuesta cree que la caracteristica de rendimiento de las exportaciones es

deficiente, el 23,1% cree que es moderada y el 10,3% cree que es eficiente.

Tabla 11

Distribucion de frecuencias y porcentajes segun la variable desempefio exportador en

empresas exportadoras de ardndanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Niveles Rango N %

Deficiente 68-90 26 66.7

Moderado 43-67 9 23.1

Eficiente 18-42 4 10.3

Total 39 100,0
Figura 18

Distribucidn porcentual de la muestra encuestada en empresas exportadoras de ardndanos

frescos a Estados Unidos, 2021, segun nivel de desempefio exportador.
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5.1.4. Variable desempeno exportador por dimensiones

La tabla numero 11y la figura numero 19 muestran los resultados en relaciéon alos
niveles correspondientes a las dimensiones de la variable desempefio exportador,
aquellos que se describen a continuacién:

-Sobre el resultado en relacidn a la percepcién respecto a la dimensidn aspecto
econdmico, se aprecia que el 76.9 % de la muestra lo percibe deficiente, un 12.8 %

como moderado y un 10.3 como eficiente.

-En relacién a la percepcién de la dimension aspecto estratégico, los resultados
evidencian que un 79.5 % de la muestra analizada lo percibe como deficiente, un
12.8 como moderado, y un 10.3 % como eficiente.

-Por ultimo, a la percepcién de la dimensién relacién con stakeholders, los resultados
muestran que un 71.8 % de la muestra encuestada lo percibe como deficiente, un

17.9 % como moderado, y un 10.3 % en el nivel eficiente.

Tabla 12
Distribucion de frecuencias y porcentajes de la muestra encuestada en empresas
exportadoras de ardndanos frescos a Estados Unidos, 2021, segun niveles en las

dimensiones de la variable desempefio exportador.

Aspecto Aspecto Relacion con
econémico estratégico stakeholders
Niveles Rango N % N % N %
Deficiente 6-14 30 76.9 31 79.5 28 71.8
Moderado  15-23 5 12.8 4 10.3 7 17.9
Eficiente 24-30 4 10.3 4 10.3 4 10.3
Total 39 100,0 39 100,0 39 100,0
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Figura 19

Distribucion porcentual de la muestra encuestada en empresas exportadora de ardndanos

frescos a Estados Unidos, 2021, segun niveles en las dimensiones de la variable desempefio

exportador.
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5.2. Andlisis estadistico inferencial

5.2.1. Andlisis de la normalidad de datos

Con el fin de desarrollar la prueba estadistica mds adecuada para poder evaluar las
hipdtesis del estudio, se realiza el cdlculo de la normalidad para determinar la

distribucion de los datos.

En los resultados obtenidos tal y como se muestra en la tabla 13, se empled la prueba
estadistica conocida como Shapiro-Wilk (Debido a que la muestra presenta menos que
50 unidades de andlisis) para la variable marketing mix, se puedo observar un p-valor de
0.001 lo cual es menor al nivel de contraste estadistico (p>0.05) lo cual permite

establecer que los datos no se distribuyen de forma normal.

Con respecto a los datos de la dimensidn producto, a través de la prueba de normalidad
denominada Shapiro- Wilk, se obtuvo un p-valor de 0.000, lo cual se encuentra por
debajo del nivel de contraste estadistico (p<0.05) lo que permite establecer que, los

datos no tienen una distribucionnormal.

Con respecto a los datos de la dimensidn precio, a través del test estadistico Shapiro-
Wilk, se obtuvo un p-valor de 0.000, el cual se encuentra por debajo del nivel de
contraste estadistico (p<0.05) lo que permite establecer que los datos no tienen una

distribucidon normal.
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Con respecto a los datos de la dimensidn distribucion, a través de la prueba de Shapiro-
Wilk, se obtuvo un p-valor de 0.000 menor al nivel de contraste estadistico (p<0.05) lo

que permite establecer que los datos no tienen una distribucién normal.

Con respecto a los datos de la dimensidon promocidn, la prueba de Shapiro-Wilk arrojo
un valor p de 0.000, por debajo del umbral de significacion estadistica (p<0,05), lo que

nos permite concluir que los datos no siguen una distribuciéon normal.

Se utilizo la prueba de Shapiro-Wilk para determinar el valor p de la variable desempefio
exportador, consecuentemente, se obtuvo un p valor 0.001, siendo este valor inferior al
contraste estadistico (p>0,05) porque hay menos de 50 unidades de andlisis en la
muestra. Esto permite determinar que los datos de la variable no presentan una

distribucién normal.

En ese sentido, la prueba estadistica para establecer el contraste de las hipdtesis
planteadas sera un estadistico de correlacion paramétrico denominado “Rho” de
Spearman, prueba que caracterizard el procedimiento estadistico que conlleve a

responder al problema de estudio planteado.
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Tabla 13
Resultados de la prueba de normalidad Shapiro-Wilk de las variables
Shapiro-Wilk
Variable

Estadistico gl Sig.
X: Marketing mix ,889 39 ,001
D1: Producto ,873 39 ,000
D2: Precio ,857 39 ,000
D3: Distribucion ,867 39 ,000
D4: Promocién ,853 39 ,000
Y: Desempefio exportador ,886 39 ,001

5.2.2. Prueba de Hipotesis General

-Hipodtesis general:

Hi. Existe relacidn positiva y significativa entre el marketing mix y el desempefio

exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacion positiva y significativa entre el marketing mix y el desempefio

exportador en empresas exportadoras de ardandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

-Nivel de confianza: 95 % (o = 0.05)
-Regla de decisidén:
e Sip<a; serechaza la hipdtesis nula

e Sip2a; se acepta la hipdtesis nula
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-Decision estadistica: Segun la tabla 13 se puede observar la existencia de un nivel

estadistico de significancia de un p — valor de 0.000, mostrando que p es menor a 0.05,

permitiendo establecer que existe una relacién significativa, por lo tanto, se decide

rechazar la hipdtesis nula y aceptar la hipdtesis alterna.

-Descripcién del grado de relacién entre las variables: Los resultados del andlisis

estadistico, expuestos en la Tabla 24, muestran un valor del coeficiente de correlacién

"Rho" entre las variables de 0.548. Este nivel de correlacién muestra un grado

moderado de correlacién y una asociacion positiva entre las variables. Este nivel de

correlacién muestra una correlacién moderada y una asociacion positiva entre las

variables.

En consecuencia, se interpreta que: Existe relacién positiva y significativa entre el

marketing mix y el desempefio exportador en empresas exportadoras de arandanos

frescos a Estados Unidos, 2021.

Tabla 14

Prueba “Rho” de Spearman entre marketing mix y desempefio exportador

Correlaciones

Marketing mix

Desempefio

exportador

“Rho” de Coeficiente de
Spearman L.
correlacion
IMarket . .
arketing mix Sig. (bilateral)
N

Coeficiente de

correlacion

Desempefio exportador Sig. (bilateral)

N

1,000

39

,548""

,000
39

,548"

,000

39
1,000

39
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Figura 20
Dispersion lineal de la prueba de hipotesis general
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DESEMPENO EXPORTADOR

Nota. En el diagrama obtenido, la linea de referencia indica que existe una relacidn lineal positiva. El
nivel de concentracidn de los puntos o marcadores indica un grado apreciable en la relacion entre las

variables marketing mix y el desempefio exportador (Elaboracién propia).

5.2.3. Prueba de Hipotesis Especificas

-Hipotesis especifica 1:

Hi. Existe relacién positiva y significativa entre el producto y el desempefio

exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacion positiva y significativa entre el producto y el desempeno

exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

-Nivel de confianza: 95 % (a = 0.05)
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-Regla de decision:
e Sip<a; serechaza la hipdtesis nula

e Sip2aq; se acepta la hipdtesis nula

-Decision estadistica: Se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipdtesis alterna ya

que la significacién de = 0,000 demuestra también que es inferior a 0.05, lo que indica

que la asociacion es significativa.

-Descripcion del grado de relaciéon entre la dimensién y la variable: La tabla 25

muestra los resultados del analisis estadistico, que arrojan un coeficiente de

correlacién "Rho" de 0,622. Este grado de correlacién indica una correlacion

moderada y una asociaciéon favorable. Este grado de correlacién muestra una

cantidad moderada de correlacion y una asociacién favorable.

En consecuencia, se interpreta que: Existe relacidn positiva y significativa entre el

producto y el desempefio exportador en empresas exportadoras de arandanos

frescos, 2021.

Tabla 15
Prueba “Rho” de Spearman entre producto y desempefio exportador
Desempefio
Correlaciones Producto
exportador
“Rho” de Coeficiente de 1,000 ,622™"
Spearman L.
correlacion
Producto Sig. (bilateral) ,000
N 39 39
Coeficiente de ,622™" 1,000
correlacion
Desempefio exportador sig. (bilateral) 1000
N 39 39
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Figura 21
Dispersion lineal de la prueba de hipotesis especifica 1
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Nota. En el diagrama obtenido, la linea de referencia indica que existe una relacidn lineal positiva. El
nivel de concentracion de los puntos o marcadores indica un grado apreciable en la relacién entre el

producto y el desempefio exportador (Elaboracién propia).

-Hipétesis especifica 2:

H.. Existe relacién positiva y significativa entre el precio y el desempefio exportador

en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacion positiva y significativa entre el precio y el desempeio

exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

-Nivel de confianza: 95 % (a = 0.05)
-Regla de decisidén:

e Sip<a; serechaza la hipdtesis nula
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e Sip>a; se acepta la hipotesis nula

-Decision estadistica: Se rechaza la hipétesis nula y se adopta la hipdtesis alternativa
basandose en los resultados de la Tabla 14, donde podemos ver que el nivel de
significacion de p = 0.008 indica que es inferior a 0.05 y que la asociacion es

significativa.

-Descripcidn del grado de relacion entre la dimensién y la variable: La tabla 26
muestra los resultados del analisis estadistico, que arrojan un coeficiente de
correlacién "Rho" de 0.418. Este grado de correlacién indica una correlacidon
moderada y una asociacion favorable. Este grado de correlacidn muestra una

cantidad moderada de correlacion y una asociacion favorable.

En consecuencia, se interpreta que: Existe relacidn positiva y significativa entre el
precio y el desempefio exportador en empresas exportadoras de ardndanos frescos

a Estados Unidos, 2021.

Tabla 16
Prueba “Rho” de Spearman entre precio y desempefio exportador
Desempefio
Correlaciones Precio
exportador
“Rho” de Coeficiente de 1,000 ,418™
Spearman L.
correlacion
brecio Sig. (bilateral) . ,008
N 39 39
Coeficiente de ,418™ 1,000
correlacion
Desempefio exportador Sig. (bilateral) 008
N 39 39
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Figura 22
Dispersion lineal de la prueba de hipotesis especifica 2
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Nota. El diagrama generado muestra una relacion lineal positiva, como indica la linea de
referencia. El nivel de concentracién de los puntos o marcadores muestra un grado

significativo de la asociacién entre fijacién de precios y resultados de exportacién (Elaboracion

propia).

-Hipétesis especifica 3:

Hs. Existe relacidn positiva y significativa entre la distribucion y el desempeno

exportador en empresas exportadoras de ardndanos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacion positiva y significativa entre la distribucién y el desempefio

exportador en empresas exportadoras de ardndanos a Estados Unidos, 2021.

-Nivel de confianza: 95 % (a = 0.05)
-Regla de decisidén:
e Sip<a;serechaza la hipdtesis nula

e Sip>a; se acepta la hipdtesis nula
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-Decision estadistica: Segun la tabla 14 se puede observar la existencia de un nivel
estadistico de significancia a un p — valor de 0.001, lo cual muestra que p es menor a
0.05, valor establecido como regla estadistica, lo que permite sefialar que la relacion
es significativa, es asi, que se opta por rechazar la hipétesis nula y aceptar la hipdtesis

alterna.

-Descripcion del grado de relacion entre la variable y la dimension: Los resultados del
analisis estadistico dan cuenta de un valor del coeficiente de correlacion “Rho” de
0.521. Este grado de correlacion indica que la relacidon es positiva y tiene un nivel de

correlacion moderada.

En consecuencia, se interpreta que: Existe relacién positiva y significativa entre la
distribucién y desempeno exportador en empresas exportadoras de ardndanos

frescos a Estados Unidos, 2021.

Tabla 17
Prueba “Rho” de Spearman entre distribucion y desemperfio exportador
Desempefio
Correlaciones Distribucién
exportador
“Rho” de Coeficiente de 1,000 ,521™"
Spearman L.
correlacion
pistribucion Sig. (bilateral) . ,001
N 39 39
Coeficiente de ,521™ 1,000
correlacion
Desempefio exportador sig. (bilateral) 1001
N 39 39
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Figura 23
Dispersion lineal de la prueba de hipdtesis especifica 3
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Nota. En el diagrama obtenido, la linea de referencia indica que existe una relacion lineal positiva. El
nivel de concentracion de los puntos o marcadores indica un grado apreciable en la relacion entre la

distribucion y el desempefio exportador (Elaboracidn propia).

-Hipotesis especifica 4:

Ha.Existe relacidn positiva y significativa entre la promocién y desempefio exportador

en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Ho. No existe relacion positiva y significativa entre la promocion y desempeno

exportador en empresas exportadoras de ardndanos frescos a Estados Unidos, 2021.

-Nivel de confianza: 95 % (o = 0.05)
-Regla de decisidén:

e Sip<a; serechaza la hipdtesis nula

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




¥ TESIS

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

e Sip>a; se acepta la hipotesis nula

-Decision estadistica: Segun la tabla 14, se puede observar la existencia de un valor

de significancia estadistica percibido de p = 0.012 asimismo, se observa que el valor

p es menor a 0.05, lo que permite sefialar que la relacidn es interpretada como

significativa, es asi, que se toma como decisidn estadistica el rechazar la hipdtesis

nula y se aceptar la hipdtesis de trabajo.

-Descripcion del grado de relacion entre la dimensidn y la variable: Los resultados del

analisis estadistico dan cuenta de un valor del coeficiente de correlacion “Rho” de

0.396. Este grado de correlacion indica que la relacidn entre las variables es positiva

y tiene un nivel de correlacién baja.

En consecuencia, se interpreta que: Existe relacién positiva y significativa entre la

promociéon y el desempeiio exportador en empresas exportadoras de arandanos

frescos a Estados Unidos, 2021.

Tabla 18

Prueba “Rho” de Spearman entre promocion y productividad laboral

Correlaciones

Promocién

Desempefio

exportador

“Rho” de Coeficiente de

Spearman L.
correlacion

Promocion Sig. (bilateral)
N
Coeficiente de
correlacion
Desempefio exportador Sig. (bilateral)

N

1,000

39

,396"

,012
39

,396

,012

39
1,000

39

Tesis publicada con autorizacion del autor
No olvide citar esta tesis




¥ TESIS

UNIVERSIDAD

CIENTIFICA

Figura 24
Dispersion lineal de la prueba de hipotesis especifica 4
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Nota. En el diagrama obtenido, la linea de referencia indica que existe una relacidn lineal positiva. El

nivel de concentracién de los puntos o marcadores indica un grado apreciable en la relacion entre la

promocion y el desempefio exportador (Elaboracidn propia).
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VI. DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Discusion
Los resultados que se obtuvieron con el presente trabajo de investigacién permitieron
comprobar la hipétesis establecida haciendo uso del analisis estadistico, por lo que
respalda suficientes evidencias basadas en los datos que demuestran la existencia de
una relacion positiva y significativa entre el marketing mix y el desempefio exportador

en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021.

Dado que también se empled una herramienta de medicion confirmada con rigor
cientifico mediante criterios metodoldgicos y estadisticos, se puede determinar que el
enfoque utilizado para recopilar los datos fue coherente y fiable con respecto a los

objetivos fijados.

Del mismo modo, conviene llamar la atenciéon sobre las limitaciones que surgieron
durante el desarrollo de este proyecto de investigacion, como la dificultad para ponerse
en contacto con las empresas que exportan arandanos frescos a Estados Unidos, lo que

llevd a darse cuenta de que la recogida de datos llevaria mas tiempo del previsto.

Por otro lado, en relacién a la validez externa que atiende a la presente investigacion, se
puede afirmar que los resultados no pueden ser generalizados, ya que los datos son
observados en empresas dedicadas a la exportacion de arandanos a Estados Unidos que

operan en territorio peruano.
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Por otra parte, los resultados pueden servir como un aporte cognitivo que puede ser
tomado y empleado como base tedrica para investigaciones venideras o someterse a
discusién, de manera que se pueda tener mayor conocimiento sobre el comportamiento

de las variables en las unidades de estudio que fueron observadas.

Respecto al trabajo desarrollado por Mesa y Cortés (2019), no existe similitudes en
relaciéon a la metodologia con respecto al enfoque abordado y al nivel investigativo, ya
que fue cualitativo y exploratorio a diferencia del presente estudio que fue desarrollado
bajo una ruta cuantitativo y a un nivel relacional. En conformidad con lo expuesto por el
autor, se avala la importancia que significa estar con suficiente formacion y capacitaciéon
con respecto al drea de marketing y que ligado al infaltable desempeno exportador

conllevd a formar parte de altos niveles de mercados internacionales.

Con respecto a Tarazona (2019), se respalda la necesidad y la importancia de que la
produccién y comercializacién que se da con los arandanos se plasme en la realidad,
asimismo, se debe establecer diversas agroempresas ya que presenta mucha inexistencia
de cultivos del mencionado fruto en varios lugares del mundo y que, comparando con el
presente trabajo de estudio, el mercadeo de estos frutos conllevara a mejorar las
condiciones de las personas de cada regidn al igual que el de sus establecimientos. En
relacion a su metodologia, presenta un enfoque cualitativo y un nivel exploratorio

diferente al de la presente investigacion.
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En relaciéon al trabajo de investigacion de Konadu (2016) existe coherencia
metodoldgica, teniendo ambas un enfoque cuantitativo, tipo basico, de nivel relacional.
En el presente estudio, el autor respalda los resultados obtenidos con los del presente
estudio, donde se videncia una similitud sobre la relacién que existe entre la variable
marketing y la variable desempefo exportador, enfatizando la suma importancia que
representa la competitividad del desempeio exportador frente a los mercados

extranjeros.

No hay coherencias o similitudes metodoldgicas con la investigacion cientifica de Flor y
Oltra (2020), ya que desarrollaron un estudio con enfoque cuantitativo, de tipo bdsico,
nivel descriptivo y disefio no experimental. Sin embargo, el autor da crédito a elementos
significativos que, en ultima instancia, resultan necesarios para que las empresas logren
un desempeno estratégico exportador de alta calidad, lo que luego las motivaria a

participar en los mercados globales.

Conforme a Arteaga y Marcelo (2020), el autor en su trabajo de investigacién avala sus
resultados y guardan similitudes con respecto al presente trabajo de estudio ya que se
evidencia una relacién significativa y positiva entre las abordadas variables al igual que
con sus respectivas dimensiones expresando una alta necesidad y expectativa que
favorece al desempefio exportador de ardndanos a los Estados Unidos. El presente
trabajo de investigacién coincide metodolégicamente con el presente estudio con

respecto al nivel y al enfoque.
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En relacién al estudio desarrollado por Ortiz (2019) guarda similitud en relacién al
presente trabajo investigativo, asi también existe similitud entre las variables marketing
mix y el desempefio exportador, las cuales fueron medidas a través de encuestas y que
concuerdan con el ambito que esta siendo objeto de estudio, determinando asi valores
determinantes y significativos que pone en evidencia la relacién porbabilistica entre las
variables analizadas, impulsando un fortalecimiento en la relacidn de las empresas con

sus clientes.

De acuerdo con Cama (2016), no guarda similitud metodoldgica debido a que guarda un
enfoque mixto a diferencia de la ruta cuantitativa, utilizada en el presente trabajo de
estudio. No obstante, lo que si tienen en comun es que ambos trabajos avalan de
manera significativa y positiva la relacion probabilistica existente entre las variables de
marketing mix y desempefio exportador destacando y enfatizando la importancia que
ambas variables tienen especificamente sobre el fruto de ardndano dentro del mercadeo

ya sea a nivel nacional como a nivel internacional.

Por ultimo, en relacion con el trabajo de investigacién desarrollado por Echeverria
(2016), a pesar de hacer referencia a otro fruto distinto del arandano, el autor coincide
al presente estudio de investigacién de manera que fue evaluando y determinando con
veracidad la existencia de una relacién entre las variables con sus dimensiones y que
aconseja en seguir implementando medidas que fortalezcan dichos lazos las cuales

présperamente estaran ligados al mercadeo extranjero.
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6.2. Conclusiones

Primera: Existe relacidn positiva y significativa entre el marketing mix y el desempefio
exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021; con
una significancia de naturaleza estadistica de 0.000 y un coeficiente de correlacion de
0.548 lo cual indica que la relacidn entre las variables es positiva y tiene un nivel de
correlacién moderada, lo cual puede ser interpretado como una relacién directamente
proporcional, es decir, a mayor nivel de eficiencia en relacion al marketing mix, existe
un mayor desempeno exportador de las empresas dedicadas a dicho rubro en la

agroexportacion de arandanos.

Segunda: Existe relacidon positiva y significativa entre el producto y el desempeiio
exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos, 2021; a una significatividad
estadistica de 0.000 y un coeficiente de correlacién de 0.622 lo cual indica que la relacion
es positiva y tiene un nivel de correlacion moderada, puede interpretarse que al
dimensiéon producto guarda una relacién directamente proporcional sobre el
desempeiio exportador, lo cual puede contribuir a una correcta metodologia que

busque incrementar dicha variable.

Tercera: Existe relacion positiva y significativa entre el precio y el desempeno exportador
en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021; a una
significatividad estadistica de 0.008 y un coeficiente de correlacion de 0.418 lo cual

indica que la relacién es positiva y tiene un nivel de correlacion moderada.
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Cuarta: Existe relacion positiva y significativa entre la distribucion y desempeiio
exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021; a
una significatividad estadistica de 0.001 y un coeficiente de correlacion de 0.521 lo cual

indica que la relacion es positiva y tiene un nivel de correlacién moderada.

Quinta: Existe relacion positiva y significativa entre la promocidon y el desempefio
exportador en empresas exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, 2021; a
una significatividad estadistica de 0.012 y un coeficiente de correlacion de 0.396 lo cual

indica que la relacion es positiva y tiene un nivel de correlacién baja.
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6.3. Recomendaciones

Primera: Se sugiere a las empresas dedicadas a la agroexportacion de arandanos frescos
a Estados Unidos, a través de los drganos o direcciones competentes internas, poder
capacitarse en las estrategias y bondades que el marketing mix puede traer consigo en
relacion con la correcta aplicacion que se oriente a mejorar el desempeiio exportador,
de modo que se puedan mantener ventajas competitivas frente a otros mercados

internacionales.

Segunda: Se recomienda a las organizaciones de accién directa en el sector
agroexportador de ardndanos frescos a Estados Unidos a que el producto que se
exporta, ya sea siendo micro o macro empresas, mantengan la calidad exhaustiva y
procesos de innovacidon con la finalidad de poder minimizar la diferencia y la
especializacidn frente a otras propuestas de exportacidn de otros paises, lo cual puede

ayudar a tener un mayor potencial exportador.

Tercera: Se sugiere a los propietarios, gerentes y administradores pertenecientes a
organizaciones exportadoras de arandanos frescos a Estados Unidos, realizar un analisis
con detalle acerca de la influencia que tienen los precios altos y bajos de costos, ofertas
y demandas con el objetivo de que sea posible determinar el precio que sea mas

adaptable con el mercado extranjero.

Cuarta: Se sugiere métodos o planificaciones que ayuden a la distribucién de los frutos
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de arandanos frescos con el objetivo de ser llevados a mercados emergentes a nivel
internacional ya que es un producto de notable demanda y que no hay disyuntiva de la

apuesta por un mayor nimero de ingreso por parte de las empresas.

Quinta: Se recomienda a las organizaciones agroexportadoras de arandanos frescos a
Estados Unidos, establecer metodologias y nuevas estrategias de promocién,
obteniendo de dicha forma el apoyo de clientes potenciales, y que de dicha manera el
sector de agricultura sea mundialmente conocido por el mayor nimero de paises
potenciales, lo cual conllevara a que se realicen mayores inversiones en las estrategias
de medios o campafas promocionales de publicidad que aporte una retro inversién

adecuada.
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ABREVIATURAS

- "Ps": Son variables del marketing

- AMS: Sistema de control y autorizacién previa de las mercancias con destino Estados

Unidos
- CAGR: Tasa de crecimiento anual compuesta)
- Cash Flow: Flujo de tesoreria que hay en una organizacién.
- COVID 19: “Corona”, “virus” y disease (enfermedad en inglés)
- EBIT: Beneficio antes de intereses e impuestos
- FDA: Administracion de alimentos y Medicamentos (por sus siglas en inglés)
- Incoterm: (International Commercial Terms) utilizados para el comercio exterior.
- MINCETUR: Ministerio de comercio exterior y turismo
- MKD: Agencia de marketing
- PMP: Periodo medio de pago
- PromPeru: Comisién de promocidn del Peru para la exportacion y el turismo
- SUNAT: Es la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria
- TIC: Tecnologia de la difusién y comunicacién de la informacion.

- TLC s: Tratados de libre comercio
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ANEXO 1

MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: RELACION ENTRE EL MARKETING MIX Y DESEMPENO EXPORTADOR EN EMPRESAS EXPORTADORAS DE ARANDANOS FRESCOS A ESTADOS UNIDOS, 2021.

AUTORES: Bachiller en Administracién de Negocios Internacionales ALARCON Quispe, Danixa — Bachiller en Administracién de Negocios Internacionales QUISPE Santos, Olenka Brilly

¢Cual es la relacidn que existe entre
el marketing mix y el desempefio
exportador en empresas
exportadoras de arandanos frescos
a Estados Unidos, 20217?

Determinar cual es la relacién que
existe entre el marketing mix y el
desempefio exportador en empresas
exportadoras de arandanos frescos a
Estados Unidos, 2021.

Existe relacidn significativa entre
el marketing mix y el desempefio
exportador en empresas
exportadoras de arandanos
frescos a Estados Unidos, 2021.

PROBLEMAS ESPECIFICOS:

1. éCual es la relacién que existe
entre el productoy el desempefio
exportador en empresas

exportadoras de arandanos

frescos a Estados Unidos, 2021?

2. ¢Cual es la relacién que existe
entre el precio y el desempefio
exportador en empresas
exportadoras de arandanos
frescos a Estados Unidos, 2021?

3. ¢Cual es la relacion que existe

entre la distribucion y el
desempeiio  exportador en
empresas  exportadoras de

ardndanos frescos a Estados

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1. Determinar cudl es la relacién que
existe entre el producto y el

desempefio exportador en
empresas exportadoras de
arandanos frescos a Estados

Unidos, 2021.

2. Determinar cual es la relacién que

existe entre el precio y el
desempefio exportador en
empresas exportadoras de

arandanos frescos a Estados
Unidos, 2021.

3. Determinar cudl es la relacién que
existe entre la distribucion y el
desempefio exportador en

empresas exportadoras de

HIPOTESIS ESPECIFICAS

relacién
producto y el
exportador en

1. Existe
entre el

significativa

desempefio
empresas exportadoras de
arandanos frescos a Estados

Unidos, 2021.

2. Existe
entre el precio y el desempefio

relacién  significativa
exportador en  empresas
exportadoras de arandanos
frescos a Estados Unidos,
2021.

3. Existe relacion significativa

entre la distribucién vy el
desempefio exportador en
empresas exportadoras de

Vi: MARKETING MIX

Dimensiones:
e Producto

e Precio

o Distribucion
e Promocién

V2: DESEMPENO EXPORTADOR

Dimensiones:

e Aspecto econdémico

e Aspecto estratégico

o Relacion con stakeholders

Cuantitativo

TIPO DE INVESTIGACION
Basica

NIVEL DE LA INVESTIGACION
Relacional

DISENO DE LA INVESTIGACION
No experimental de corte
transversal.

El diagrama representado para
los estudios relacionales es el
siguiente:

P

N

Ox
1
r
~
Ov

METODO:
Hipotético-Deductivo

TECNICA DE RECOLECION DE
DATOS:

Encuesta

INTRUMENTO DE

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE METODOLOGIA POBLACION Y
MUESTRA
PROBLEMA GENERAL: OBJETIVO GENERAL: HIPOTESIS GENERAL: RUTA DE INVESTIGACION POBLACION:

La poblaciéon estd
constituida por las
empresas
exportadoras de
arandanos frescos a
Estados Unidos, 2021,
quienes hacen un total
de 54
considerando base de

empresas

datos del segundo

semestre del afo
2021.

MUESTRA:

Muestreo no
probabilistico por

conveniencia.

n=39
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Unidos, 2021?

. éCudl es la relacidon que existe

entre la promociéon vy el
desempefio  exportador en
empresas  exportadoras  de
arandanos frescos a Estados
Unidos, 2021?

arandanos frescos a Estados
Unidos, 2021.

. Determinar cudl es la relacién que

existe entre la promocién y el
desempefio exportador en
empresas exportadoras de
arandanos frescos a Estados
Unidos, 2021.

arandanos frescos a Estados
Unidos, 2021.

Existe relacion significativa
entre la promocién y el
desempefio exportador en
empresas exportadoras de
arandanos frescos a Estados
Unidos, 2021.

RECOLECCION DE DATOS:
Escalas de medicion para Viy
Va.
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ANEXO 2

DEFINICION DE TERMINOS

-Canales de distribucion: Esta constituido por una serie de empresas y/o personas que
facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar a las manos del comprador o
usuario y que se denominan genéricamente intermediarios.

-Desempenio exportador: Es el efecto de la cantidad de ventas o impacto positivo que tiene
una persona juridica en exportacion, medido desde un aspecto econdmico.

-Divisas: Las divisas son consideradas como un activo, ya que es dinero de otros paises y
tiene un valor. Este valor se consigue cotizando o marcando un valor fijo por un estado u
organizacion.

-Empresa exportadora: es aquella que comercializa sus productos o servicios fuera de las fronteras
nacionales. Una vez que la empresa se ha consolidado en el mercado nacional y tiene una marca
reconocida, comienza un proceso de internacionalizacion a través del cual explora nuevos
mercados.

-Empresas agroexportadoras: Personas juridicas o entes que se dedican a la comercializacién de
productos agricolas para ser exportadas.

-Estudio de mercado: Es la investigacidon que realizamos en un determinado lugar o espacio para
conocer la respuesta de los clientes y de la competencia antes del lanzamiento de un bien o servicio.
-Exportaciones: son el conjunto de bienes y servicios vendidos por un pais en territorio
extranjero para su utilizacion.

-Flujo comercial: Son la compra y venta de bienes y servicios que subsiste entre paises, también

Ilamado dinamismo comercial.

Tesis publicada con autorizacion del autor
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-Forecast: Consiste en la estimacién y seguimiento de las futuras ventas para un producto, utilizando
diferentes herramientas como los datos histdricos de venta y las previsiones del equipo de ventas y
del departamento de marketing.

-Incoterms: Son términos utilizados en los contratos internacionales que detallan las obligaciones
de cada una de las partes (exportador-vendedor e importador-comprador) a la hora de entregar las
mercancias.

-Logistica: Conjunto de medios y métodos necesarios para llevar a cabo la organizacion de
una empresa, o de un servicio, especialmente de distribucion

-Marca en marketing: es la identificacion o el sello personal de cualquier persona que desee vender
algo, y es la que hace que los clientes se identifiquen con un negocio.

-Marketing mix: Tipo de estrategia de marketing que las empresas usan para hacer de este mas
competitiva y demandante.

-Marketing: El marketing es el sistema de investigar un mercado, ofrecer valor y satisfacer al cliente
con un objetivo de lucro.

-Mercados Internacionales: Espacio en el que se llevan a cabo operaciones mercantiles, tales como,
venta y/o compra de bienes, intercambio de servicios por dinero, entre otros, en mas de un pais, es
decir, este tipo de mercado posee un rango de operacidn sin limitantes geograficos.
-Mercadotecnia: Conjunto de principios y prdcticas que buscan el aumento del comercio,
especialmente de la demanda.

-Microempresa: Es aquel ente u organizacion cuya principal caracteristica es tener como maximo
diez empleados y tienen pocos niveles jerarquicos; se diferencia de las grandes empresas por los
minimos ingresos en comparacion.

-P’s del marketing: Son variables que se han agregado a la mezcla tradicional del marketing:

Producto, precio, promocidn, plaza, evidencia fisica, proceso y producto.
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-Periodo medio de cobro: Hace referencia al nimero en promedio de datas acontecidos
entre una venta a crédito y el vencimiento en que la compaiiia recoge el pago de dicha venta
a crédito. Continua leyendo este articulo para que conozcas mds sobre este término.
-Periodo medio de pago: Son los dias que una empresa tarda en pagar a sus proveedores.
-Producto: Bien u objeto que cumple con el objetivo de satisfacer las necesidades del consumidor.
-Promocién en marketing: Son técnicas integradas cuyo objetivo es ofrecer al consumidor
un incentivo a la compra del producto.

-Rentabilidad: Es el beneficio obtenido de una inversion. En concreto, se mide como la ratio
de ganancias o pérdidas obtenidas sobre la cantidad invertida. Normalmente se expresa en
porcentaje.

-Stakeholders: “partes interesadas”, grupo de personas o empresas que toman participacion en una

empresa invirtiendo o tomando acciones de esta, para cumplir objetivos y resultados de lamisma.
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ANEXO 3

COMPONENTES DE HIPOTESIS

COMPONENTES
HIPOTESIS COMPONENTES METODOLOGICOS
REFERENCIALES
. Unidad de Conectores . .
Variables e . , . El espacio El tiempo
analisis Iogicos
Existe relacidn significativa Marketing mix Empresas
entre el marketing mix y el exportadoras Existe relacid
desempeiio exportador en de ardndanos x!s g fe agon Peru 2021
significativa
empresas exportadoras de 5 N frescos a
arandanos frescos a Estados €sempeno Estados Unidos
Unidos, 2021 exportador
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ANEXO 4

ESCALA DE MEDICION DE LA VARIABLE MARKETING MIX

ESCALA SOBRE MARKETING MIX
INDICACIONES:

Vv Lea con atencidén y no dude en preguntar cualquier duda mientras realice el desarrollo de la escala.

v Esta escala es ANONIMA. No firme, ni escriba una identificacidn.

v Las respuestas se analizan como respuestas en grupo y no como respuestas individuales

Se miden diferentes aspectos a los que usted debe de responder marcando con una “X” un nimero entre el 1
y el 5, cuya valoracidn se encuentra determinada del siguiente modo:

Totalmente 1 En 2 Indeciso | 3 De acuerdo | 4 | Totalmente 5
en desacuerdo de acuerdo
desacuerdo
Producto

1.- La organizacion cuenta con certificaciones que permitan proporcionar un valor
agregado al producto

2.- La organizacion se preocupa por buscar nuevas certificaciones que permitan que
el importador pueda captar a un publico Premium

3.- Los procesos de envasado y embalaje se corresponden con los habitos y
estandares exigidos por el consumidor y el importador, respectivamente.

4.- La organizacion establece politicas de mejora continua en el proceso de envasado
y embalaje tomando en cuenta la vida util del producto, reduccién de costos y la
responsabilidad ambiental

5.- La marca permite que la organizacién sea identificada por empresas dentro del
sector agroexportador

6.- La marca representa internacionalmente el corebusiness de la organizacidn

Precio

7.- Las politicas de la organizacion permiten brindar periodos de pago estrechamente
relacionados al objetivo para con el importador

8.- Los periodos de crédito otorgados a los clientes, en su mayoria, se mantienen por
debajo de los periodos de crédito obtenidos por parte de los proveedores

9.- La organizacidn busca maximizar utilidades y reducir costos en toda la cadena
logistica de importacion.
10.- Los costos afrontados por la organizacion resultan en un balance positivo

11.- Los precios adoptados por la organizacion tienden a adaptarse a los cambios
inexorables del entorno en el cual se desarrolla.

12.- El precio conciliado entre la organizacién y los proveedores genera un sentido de
pertenencia de los mismos hacia la empresa

Tesis publicada con autorizacion del autor
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Distribucion

13.- La inteligencia comercial realizada por la organizacion detecta las necesidades
del consumidor final

14.- La organizacidn establece politicas en relacion al estudio de mercado en
blusqueda de potenciales clientes

15.- La organizacién garantiza la integridad de la operacion durante todo el proceso
del transporte en la modalidad acordada con el importador.

16.- La organizacién mantiene los principios de trazabilidad durante toda la cadena
logistica

17.- La distribucidn frecuentemente se encuentra alineada con la planificacion y la
ejecucidn de la organizacién tomando en cuenta el canal que utiliza la misma.

18.- La organizacidn se ajusta al canal de distribucién que atiende las tendencia de
compra del cliente final

Promocion

19.- La organizacién hace uso adecuado de las tecnologias de la informacién y de la
comunicacion como una estrategia de promocion y desarrollo de nuevos negocios.
20.- Los medios digitales utilizados por la organizacion, tales como exposicion en
redes sociales y sitio web, permiten captar potenciales clientes y nuevos negocios
21.- La publicidad que realiza la organizacion fomenta un mejor posicionamiento del
producto en el mercado que permite el alcance de clientes potenciales.

22.- La organizacion invierte constantemente en anuncios publicitarios que den a
conocer las caracteristicas claras y concretas del producto ofrecido al mercado

23.- Las relaciones publicas permiten que los clientes potenciales tengan una
perspectiva positiva respecto a la reputacion del producto.

24.- La organizacion emplea las estrategias adecuadas respecto a las relaciones
publicas para que se pueda intercambiar productos de otras empresas y clientes
potenciales
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ANEXO 5

5 VALIDACIONES A CRITERIO DE JUECES EXPERTOS DE LAS ESCALAS SOBRE MARKETING MIX'Y
DESEMPENO EXPORTADOR.

DATOS DEL EXPERTO

Nombre completo : Favi ALJERTO MEWDIZA Vit

Profesién + PpMimiTeApie Mapinse Y Postvaa e

Grado académico :  Liceveipol

Caracteristicas que lo determinan como experto:

— 0L Ands O EyAERIENCIA EN LA (oMpPAMIA MEDITE ARANEAN
SHIPPING oMpary JEL ARV S AL | OV g CARRVD DE

Suremviion De LobisTILA | Tenbo vh i pecinti2ACION

€W EL RUGAQ MpaainHe ¥ Pearntio MAV RO

Fecha: 07, 10- ?7!

Autores del instrumento evaluado: Bachiller en Administracidn de Negocios Internacionales Danixas Alargon Luyo
Bachiller en Administracion de Negocios internacionales Olenks Brilly Quispe Santos
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DATOS DEL EXPERTO

Nombre completo : Petrer (ranttr vitep

”
Profesién . ApMwismascer  HMptinme ¥ Cpawienio

Grado académico : LilEnciApe €N ADNwsTRALION

Caracteristicas que lo determinan como experto:

S5an0s 0 ExPeVUA  Lapoast EN
Mepite Lpaveay SHIPONE (oMPan y - Aleviig Fevenst

DEr  Perv

A
Firma

DNI 44§ 32430

Fecha: /6./0 24

Autores del instrumento evaluado: Bachiller en Administracion de Negocsos Internacionales Danixa Alarcon Luyo
Bachiller en Administracidn de Negocios Internacionales Olenka Brilly Quispe Santos
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ANEXO 6

COEFICIENTE ALFA DE CRONBACH DE ESCALAS DE MEDICION DEL PRESENTE ESTUDIO

valores de Alfa Interpretacion

090-100 Se califica como muy satisfactoria
080-089 Se califica como adecuada
0.70-0.79 Se califica como moderada

060-089 Se califica como baja
0.50~-059 Se calfica como muy baja

<0.50 Se califica como no confiable
Fuente: Recuperado de https://www.xuletas.es/ficha/confiabilidad/
MRKETING MIX
REACTIVOS X
1 2 3 4 ® 6 7 8 9 10 | 1 12 | 13 | 14 | 15 | 16 17 | 18 [ 19 [ 20 | 21 [ 22 [ 23 | 24 l
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1
2 1 1 5 1 4 1 1 4 2 4 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
3 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 3 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 2
§ 4 1 3 1 1 2 1 1 2 3 1 1 1 2 1 1 2 1 2 1 2 1 1 3 1
ugj 5 1 2 1 2 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1
@ 6 5 2 2 4 3 4 3 4 3 2 3 2 1 1 1 1 4 5 1 4 3 1 5| 4
7 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 2 1 1 1 2 2 1 1 1
8 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1
Total

Sumatoria de varianzas de los reactivos
Varianza del instrumento

Coeficiente de confiabilidad Atfade Cronbach _]
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Total
2

Sumatoria de varianzas de los reactivos
Varianza del instrumento

Coeficiente de confiabilidad Alfa de Cronbach ﬁ]
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ANEXO 7

ESCALA DE MEDICION DE LA VARIABLE DE INTERES

ESCALA SOBRE DESEMPENO EXPORTADOR
INDICACIONES:

v La siguiente escala busca medir el desempefio exportador de la empresa donde Ud. labora.

v Lea con atencién y no dude en preguntar cualquier duda mientras realice el desarrollo de la
escala.

v Esta escala es ANONIMA. No firme, ni escriba una identificacion.

Vv Las respuestas se analizan como respuestas en grupo y no como respuestas individuales

Se miden diferentes aspectos a los que usted debe de responder marcando con una “X” un numero
entre el 1y el 5, cuya valoracion se encuentra determinada del siguiente modo:

Totalmente | 1 En 2 Indeciso | 3 De acuerdo | 4 | Totalmente | 5
en desacuerdo de acuerdo
desacuerdo

Aspecto econémico

1.- El volumen de toneladas y TEUS de exportacion de arandanos que la
empresa ha exportado se ha incrementado en los Ultimos 5 afios

2.- El volumen de exportaciones de arandanos de la empresa ha logrado
contribuir con el crecimiento del valor FOB en los Gltimos afios

3.- La frecuencia de colocacién de 6rdenes de exportacién se ha visto en
aumento en los Ultimos 5 afios

4.- La empresa demuestra tener la capacidad para aumentar la captacion de
nuevos proveedores de arandanos

5.- La empresa tiene prevista incrementar el nimero de clientes en los
préximos 2 afos

6.- Se cuenta con un plan de integracion vertical por el aumento de la
capacidad de la oferta exportable de arandanos

Aspecto estratégico

7.-La estrategia utilizada en la proyeccién de sembrio de los arandanos
respecto a las exportaciones han permitido expandir la oferta

8.-La estrategia utilizada en la proyeccién de sembrio de los arandanos
respecto a las exportaciones han permitido cumplir con las 6rdenes estimadas
de los proveedores

9.-La empresa ha participado en ferias nacionales del rubro agroexportador lo
gue le ha permitido poder acceder a nuevos mercados en los ultimos afios
10.-La empresa ha participado en ferias internacionales del rubro
agroexportador lo que le ha permitido poder acceder a nuevos mercados en
los dltimos afios

11.-La empresa tiene una estrategia de comercializacién a escala con los
productores de ardndanos

12.-La empresa ha implementado estrategias para fortalecer la estabilidad de | |
la produccion de arandanos con los productores
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Relacién con stakeholders

13.-La empresa muestra capacidad para disponer de créditos aplicables a los
clientes quienes manejan un buen historial crediticio

14.-La empresa tiene una adecuada comunicacion con las partes involucradas
a través del uso de tecnologias que muestran la trazabilidad de la carga que
se exporta en beneficio de los clientes

15.-La empresa goza de un buen respaldo financiero para acceder a una linea
de crédito de sus proveedores

16.-La relacién que posee la empresa con los proveedores permite que el
arandano que se exporta sea de buena calidad

17.-Los agentes de carga que trabajan con la empresa contribuyen con que la
entrega del arandano que se exporta sea confiable, oportuna y libre de
defectos

18.-Las lineas navieras ofrecen a la empresa la disponibilidad necesaria de I
acuerdo a los requerimientos del espacio de embarque para la exportacién de
ardndanos
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ANEXO 8

BASE DE DATOS ELABORADO A PARTIR DE LA APLICACION DE LAS ESCALAS DE MEDICION APLICADAS A LA MUESTRA DEL

PRESENTE ESTUDIO
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DESEMPENO EXPORTADOR

TOTAL

V2

68
67

36

33
29
36
71

39
36
30

24
28
90
35

42

69
41

36
27

18
24
36
38

47

33
31

33
52
58
39
49

36
28

TOTAL

D3

23

24
12
15
11

12
24
13
12
10

30
11
14
22
15
13
12

12
15
11

12
24
13
12
10

11
14
22
15
13

Dimensiones|
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ANEXO 9

FORMATO DE CONSENTIMIENTOS INFORMADOS APLICADO LA MUESTRA DE ESTUDIO

CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA LA APLICACION DE INSTRUMENTOS DE MEDICION
DOCUMENTADA PARA MEDIR EL MARKETING MIX Y EL DESEMPENO EXPORTADOR

N o e S A R G S S SR s e e , acepto de manera voluntaria
colaborar en la aplicacion de las escalas de medicion sobre el marketing mix y el desempeiio
exportador para un estudio cientifico, realizado por los bachilleres en Administracion de Negocios
Internacionales de la Universidad Cientifica del Sur: Danixa Alarcén Luya y Olenka Brillyi Quispe Santos;
candidatos al Titulo de Administracion de Negocios Internacionales.

Me han informado que:

e laaplicacion de la escala forma parte de la realizacion de su tesis de Licenciatura

¢ lainformacion obtenida sera trabajada con fines de investigacion, manteniendo siempre mi
Anonimato: el bachiller no conocera la identidad de quien llene cada cuestionario, pues no se
registra el nombre.

e Mi participacion es voluntaria y puedo retirarme del proceso en el momento que desee.
® Cualquier duda puedo contactarme al siguiente correo: ob.quispesantos@gmail.com

Callao, 1 de noviembre de 2021

FIRMA DEL PARTICIPANTE
DNI:
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Facultad de Ciencias Empresariales

ANEXO 10-A
LEVANTAMIENTO DE OBERVACIONES DEL PRESIDENTE DEL JURADO

Lima, 12 de setiembre de 2022

Estimado Coordinador de Investigacion de la Facultad de Ciencias Empresariales

Nos dirigimos ante usted a fin de informar que cumplimos con el levantamiento de
observaciones emitidas por el Jurado examinador.

Reconocemos haber entendido las observaciones hechas a nuestra investigacion y
corregido cada una de ellas, las cuales se detallan en la parte inferior del documento.

Asumimos por el presente documento el compromiso de haber subsanado todas las
observaciones quedando bajo nuestra responsabilidad cualquier incumplimiento.

Adjuntamos la nueva version del informe de tesis

Atentamente,

Te ste*
Bachiller Alarcon Luyo Danixa

Bachiller Quispe Santos Olenka Brilly
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ANEXO 10-A
LEVANTAMIENTO DE OBERVACIONES DEL PRESIDENTE DEL JURADO

OBSERVACIONES OB:-'FE;ISE,(:':ES
RECIBIDAS

ITEMS . (Indicar la subsanacion
(Listar todas las . R
. realizada colocando el N° de
observaciones) .. .
pagina de la tesis)

l. TITULO DE LA TESIS
Coincide con la Pregunta general y el objetivo general

Incluye las variables de investigacion.
II. INTRODUCCION

Define el tema de investigacion

Presenta la problemética, apuntando al problema
central

Describe brevemente la presentacion de los capitulos y
la razén

[ll. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Describe la realidad problematica de lo general a lo
particular.

El problema general es relevante y esta claramente
formulado.

Los problemas especificos son derivados del problema
general y contribuyeron a resolverlo.

La justificacion expresa la relevancia de la
investigacion.

Describe las limitaciones que afectaron el trabajo de
investigacion.

IV. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

Son claros, precisos y contienen las variables del
estudio.

Guardan relacion con los problemas planteados.

Los objetivos especificos contribuyeron a alcanzar el
objetivo general.

V. MARCO TEORICO

Los antecedentes nacionales e internacionales se
relacionan al problema de investigacion.

X Pag.1,2vy3.

Se tomd en cuenta la
ampliacidn del marco
Las bases tedricas estan organizadas en forma légica y tedrico considerando el
dan fundamento a la investigacion. cumplimiento del
porcentaje de similitud
exigido por la institucién

La cobertura bibliogréafica del tema es pertinente.

Se precisa con claridad las variables de estudio.

Se cita correctamente a los textos y autores
referenciados.

VI. HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION
Son claras y coherentes con los problemas y objetivos.
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ANEXO 10-A
LEVANTAMIENTO DE OBERVACIONES DEL PRESIDENTE DEL JURADO

Son susceptibles de verificacién.

Contienen y precisan la relacién entre las variables.
VIl. METODOLOGIA

Sefiala y explica el tipo de investigacion.

Indica el disefio de la investigacion.

Describe la poblacién y muestra.

Describen las técnicas e instrumentos que utilizé.

Describe el procesamiento de datos y el estadistico
utilizado.

Los instrumentos fueron los apropiados para la
investigacion.
VIIl. PRESENTACION Y ANALISIS DE RESULTADOS

Los resultados se presentan en tablas debidamente
numerados.

Los resultados reflejan la aplicacion de los instrumentos
en su totalidad.

El andlisis de cada resultado aporta a la identificacion o
solucion del problema propuesto.

La discusion es realista y consistente.
IX. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Las conclusiones son légicas y pertinentes.

Las conclusiones son coherentes con los resultados
encontrados.

Las recomendaciones se derivan de las conclusiones.

Las recomendaciones son factibles de realizacion.
X. REDACCION DEL INFORME DE TESIS
En la redaccion se ha usado el lenguaje cientifico.

Se mejord redaccion
La redaccion es clara, precisa y atractiva X considerando paginas 1, 2,
3,15,54,57,62, 68.

Esta redactado en tercera personay en tiempo pasado.

Se cita correctamente a los textos y autores
referenciados (Cita textual yo cita contextual)

Enumera las paginas en la parte superior derecho
Incluye indice de contenido

Incluye indice de tablas

Incluye indice de figuras
XI. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Se encuentran todos los autores citados en el cuerpo
del trabajo y siguen las normas internacionales
aplicables.

Referencia bibliogréafica se ajustan a la Norma Apa.
Xll. ANEXOS
Se incluye la matriz de consistencia.
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ANEXO 10-A
LEVANTAMIENTO DE OBERVACIONES DEL PRESIDENTE DEL JURADO

Se incluye la matriz de operacionalizacién
Se incluye la Validez de Juez de Expertos (3 minimo)

Se incluye la constancia de consentimiento informado
de acceso publico
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