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RESUMEN

Actualmente existen tendencias hacia el consumo de alimentos saludables, con propiedades
nutricionales, organicas y en presentaciones deshidratadas. El Perd se ubica dentro de los
paises que producen este tipo de alimentos, debido a su biodiversidad y a la promocion de
la marca Perd, la cual logré crear la marca sectorial Superfoods. Dentro de estos
superalimentos, se encuentra el Aguaymanto Deshidratado, el cual cuenta con mayor
produccién en la region Huanuco. Ante ello, se evidencia las oportunidades de potenciar
esta oferta exportable. Es por ello, que el Gobierno crea el programa Sierra 'y Selva
Exportadora, el cual busca impulsar la actividad econémica en zonas rurales, disminuyendo
la pobreza y logrando el acceso a los productores a mercados competitivos y sostenibles. El
objetivo del presente estudio es determinar la relacion del programa y el desempefio
exportador de los productores asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado de la
region Huanuco, considerando las Lineas de Apoyo Informativo, Operativo y en Desarrollo

Econdmico que brinda SSE.

El enfoque utilizado para la investigacion es cualitativo, realizando 20 entrevistas a
productores y expertos del sector. Con relacion a los resultados, se comprob6 una relacion
parcialmente positiva entre el programa y el desempefio exportador de los productores
asociados entre los afios 2016-2020. En adicion a ello, se determind la relacion de las
subcategorias i) Resultados Econdmicos, ii) Estrategias de Exportacion iii) Resultados

Genéricos con el desempefio exportador.



Palabras clave: Sierra y Selva Exportadora (SSE), Desempefio Exportador, productores
asociados, internacionalizacion, lineas de apoyo, Programas de Promocion de

Exportaciones (PPE).



ABSTRACT

Nowadays there are trends towards the consumption of healthy foods, with nutritional
properties, organic and in dehydrated presentations. Peru is located within the countries that
produce this type of food, due to its biodiversity and the promotion of the Peru brand,
which managed to create the Superfoods sector brand. Within these superfoods, is the
Dehydrated Aguaymanto, which has the highest production in the Huanuco region. Given
this, the opportunities to enhance this exportable supply are evident. For this reason, the
Government created the Sierra y Selva Exportadora program, which seeks to boost
economic activity in rural areas, reducing poverty and giving producers access to
competitive and sustainable markets. The objective of this study is to determine the
relationship between the program and the export performance of associated producers of
Organic Dehydrated Aguaymanto in the Huanuco region, considering the Informative,

Operational and Economic Development Support Lines provided by the SSE.

The approach used for the research is qualitative, conducting 20 interviews with producers
and experts in the sector. Regarding the results, a partially positive relationship was found
between the program and the export performance of the associated producers between the
years 2016-2020. In addition to this, the relationship of the subcategories i) Economic

Results, i1) Export Strategies iii) Generic Results with export performance was determined.

Keywords: Sierra y Selva Exportadora (SSE), Export Performance, associated producers,

internationalization, support lines, Export Promotion Programs (PPE).
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Introduccién

Los efectos de la pobreza son una de las mayores preocupaciones en el Perd. Segun datos
del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), sefiala que en los Gltimos cinco
afios, la poblacion en condicion de pobreza aumento en 8,3% donde los mayores indices se
dan para la region Sierra la cual tiene como actividad principal la agricultura. Es por ello,
que el Banco Mundial manifiesta que la inclusién de esta poblacion agricola es clave para
poder disminuir estos indices de pobreza. Por su parte el Mincetur sefiala que uno de los
mecanismos fundamentales que contribuyen a la disminucion de pobreza son las
exportaciones, debido a que aporta a la generacion de empleo. En cuanto a las
exportaciones, las no tradicionales fueron las que mostraron un incremento significativo a
partir del afio 2016, dichas exportaciones generaron alrededor de 140 empleos. Asimismo,
cabe resaltar que dentro de las exportaciones no tradicionales el sector agroexportador fue
el que tuvo un récord historico en el afio 2020 segun el Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo. Del mismo modo, se resalta que dentro de dichas exportaciones se encuentran el
Aguaymanto la cual durante el periodo 2016 al 2020 presentd un crecimiento del casi 5% a
nivel FOB en miles délares, segln lo indica la Gerencia de Comercio Exterior de la Camara

de Comercio de Lima.

Es preciso sefialar que el aguaymanto cuenta con una clasificacion por tipo donde la
organica fue la que presenté una mayor participacion en los Gltimos cinco afios. Asimismo

se destaca la clasificacion de dicho fruto por presentacion, en donde el 95% de las



exportaciones fueron de tipo organico bajo la presentacion deshidratada, donde la
produccién la lidera la region Huanuco, presentando asi una ventaja competitiva para el
pais. De igual modo, es fundamental destacar el papel de los productores agricolas en la
cadena de exportaciones, dichos productores se encuentran constituidos bajo un esquema
asociativo en donde desarrollan sus actividades agricolas. A partir de ello, el Gobierno a fin
de lograr una adecuada integracion de dichos productores a la cadena crea el programa
Sierra y Selva Exportadora, el cual mediante sus apoyos, permite potenciar los recursos,
estrategias, capacidades, competencias y por ende un mejor desempefio para dichos
productores, para asi también poder reducir los altos indices de pobreza en la region
Huanuco. No obstante, a pesar de la existencia del programa, estos productores contintan
presentando ciertas insuficiencias en cuanto su desempefio exportador, puesto que
contintan sembrando bajo técnicas tradicionales y exportando de manera indirecta. A partir
de ello, se vio pertinente desarrollar una investigacion de acuerdo a la relacion del
programa Sierra y Selva Exportadora y el desempefio exportador de los productores
asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado en la Region Huanuco entre los afios

2016 - 2020.

Para el desarrollo de la presente investigacion, en el capitulo | se desarrolla la teoria que
enmarca la investigacion, la cual se sustenta a través de teorias de internacionalizacion,
antecedentes realizados tanto a nivel nacional como internacional, normativas relacionadas
pertinentes y una analisis tanto del sector como del producto a estudiar. En el capitulo 11, se
explica la realidad problematica detallando las razones por las cuales se decidieron realizar
la investigacion y su respectivo impacto a nivel préactico, tedrico, temporal y metodolégico.

Respecto al capitulo 111, se presenta el enfoque de investigacién a utilizar con el respectivo



alcance, disefio y limitaciones. Para el capitulo IV, se desarrollé el analisis cualitativo y la
discusion de resultados obtenidos los que llevaron a responder la pregunta principal del
problema de investigacion. Finalmente en el capitulo V, se desarrollaron las conclusiones y

recomendaciones pertinentes del estudio.



CAPITULO I. MARCO TEORICO

Segun Aranda (2006, como se cito en Arbaiza, 2014), el marco tedrico es aquel que
involucra el juicio critico de los investigadores respecto a la confiabilidad y a la capacidad
de la informacion acerca del tema a investigar. Asimismo, el autor sefiala que para la
realizacion del marco teorico es fundamental la revision de la literatura, la cual debe
comprender la seleccion, analisis critico, reconocimiento y descripcion de la informacion
referente al tema de interés. Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), el marco tedrico
no implica Unicamente reunir informacion, sino es aquel que trata de manera profunda,
coherente y l6gica aquellos aspectos y conceptos relacionados con el problema a investigar,
en donde la informacion debe ser ligada e interpretada adecuadamente. De manera analoga,
el autor Abello (2009, como se citd en Arbaiza, 2014), manifiesta que, para la
estructuracion del marco tedrico, se requiere de una capacidad sustancial en la comprension
de textos, es decir, no sélo se basa en recolectar informacion, sino de comprender las

categorias y conceptos en todo su aspecto.

En este sentido, se desarrollara el marco tedrico, el cual constituye el marco conceptual, la
definicion y explicacion de los términos clave, los antecedentes de la investigacion
divididos en nacionales e internacionales, las bases tedricas que fundamentan el presente
estudio, la normativa relacionada y un analisis del sector y el producto a nivel nacional

como internacional.



1.1 Marco Conceptual

1.1.1 Definicién de Términos Clave

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), sefialan que para poder elegir las palabras
clave recomiendan escribir un titulo preliminar del tema de investigacion para asi extraer
los términos del planteamiento del problema y seleccionar de dos a cinco palabras que
comprendan la idea principal del estudio. Estos términos son tiles para ayudar a detectar
los documentos y reportes pertinentes. Ademas, ayudan a una mejor comprension del

panorama de estudio por parte de aquellas personas ajenas a la investigacion.

A partir de ello, se procedera a definir y detallar aquellos términos claves utilizados en el

presente estudio:

1.1.1.1 Programa Sierra y Selva Exportadora

El programa Sierra y Selva Exportadora es un organismo estatal adscrito al Ministerio de
Agricultura y Riego (MIDAGRI), el cual, mediante intervenciones en el fomento,
desarrollo y promocidn de actividades rurales, en las regiones de Sierra y Selva busca
integrar tanto mercados nacionales como de exportacion, a manera de mecanismo en la
lucha contra la pobreza y en la generacion de empleo. Dicho programa estéa dirigido a los

pequefios y medianos productores agricolas, en donde el programa tiene como uno de los



objetivos principales fomentar la asociatividad empresarial de dichos productores (Sierra y
Selva Exportadora, 2019). Esta asociatividad se genera mediante la integracion de los
productores agricolas a asociaciones o cooperativas y con ello obtener un mejor manejo de

negociacion y reducir la incertidumbre.

Es de vital importancia destacar, que el programa Sierra y Selva Exportadora centra sus
intervenciones en aquellos productores que cumplan con ciertos requisitos. EI primer
requisito se basa en que los productores agricolas se encuentren organizados bajo un
esquema asociativo, ya sea asociacion o cooperativa donde desarrollen sus actividades en la
region Sierra y Selva. Para el segundo requisito se requiere que dichas asociaciones 0
cooperativas cuenten con una potencial oferta y demanda comercial para el mercado,

regional, nacional e internacional (Sierra y Selva Exportadora, 2019).

1.1.1.2 Desempefio Exportador

Para Shoham (1998, como se cit6 en Horta, 2015), el desempefio exportador es definido
como el resultado de aquellas ventas internacionales de una determinada empresa. De igual
modo, los autores Cavusgil y Zou (1994, como se citd en Horta, 2015), definen al
desempefio exportador como el nivel en el que las empresas completan sus objetivos por
medio de la exportacion de sus productos a mercados internacionales, comprendido por
aspectos economicos y estratégicos. En cuanto al aspecto economico, este incluye el

volumen de las exportaciones y el valor de ventas. Mientras que los aspectos estratégicos



incluyen el posicionamiento internacional, fortalecimiento de la asociatividad y el aumento

en la cuota de mercado.

Una siguiente aproximacion en el concepto del desempefio exportador, esta orientado en el
analisis de las actitudes con el desempefio de las exportaciones. Es decir, la l0gica detras de
este concepto son las percepciones positivas hacia la exportacion y la satisfaccion respecto
a las operaciones exportadoras, las cuales constituyen un fuerte indicador en el éxito de la
exportacion (Horta, 2015). Diversos estudios bajo esta perspectiva tienden a mensurar los
resultados exportadores mediante la percepcidn con la que cuentan los directivos tanto del
éxito de las exportaciones como la satisfaccidn con los resultados de las actividades de

exportacidn de sus respectivas organizaciones (Horta, 2015).

1.1.1.3 Productores Agricolas

Segun la Organizacidn de las Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura
(FAO) definen al productor como aquella persona civil o juridica, la cual adopta las
decisiones principales respecto a la utilizacion de recursos disponibles y la que ejerce el
control sobre las operaciones de explotacion agricolas. Los productores tienen el deber
técnico y economico de la explotacion, ejerciendo las funciones de manera directa o
trabajar con intermediarios (FAO, 2015). En el Per, segun el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEI), dentro de la clasificacion de los productores se encuentran
los pequerios y medianos productores agricolas, estos comprenden el uso total de sus

actividades en un terreno de hasta 50 hectareas de superficie agricola cultivada (INEI,



2018). Asimismo, la mayoria de estos productores en el Per( se encuentran dentro de la
agricultura familiar las cuales son gestionadas y administradas por familias en donde
dependen exclusivamente de la mano de obra familiar. Estos agricultores desempefian un
rol vital pues contribuyen a la reduccion de la pobreza, como también aportan seguridad
alimentaria, ayuda a una mejor gestion de los recursos naturales y mejoran los medios de

subsistencia (FAO, 2019).

1.1.1.4 Aguaymanto Organico Deshidratado

El Aguaymanto es un fruto no tradicional originario de la zona andina del Peru. Este fruto
posee diversas propiedades, donde la més resaltante es el alto contenido de antioxidantes.
Asimismo, posee una gran concentracion de vitaminas A, B y C asi como también hierro,
carbohidratos y fésforo (Organix Foods, 2019). Este fruto, se encuentra clasificado en
deshidratado, congelado, fresco, entre otros. En donde, el deshidratado es el que més
resalta, debido a que es 100% organico, no presenta preservantes, colorantes artificiales ni
saborizantes. El aguaymanto deshidratado se define también como un snack saludable, el
cual ofrece energia natural, perfecto para deportistas, estudiantes y nifios. Asimismo, al ser
un producto organico, este cuenta con una certificacion denominada “producto organico”,
la cual verifica el proceso de produccion y transformacion, asi como también certifica la
inexistencia de sustancias toxicas, entre otros quimicos, para que asi puedan ser consumidas

y comercializadas de manera adecuada (Delgado, 2018).



1.2 Antecedentes de la Investigacion

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), cuando el investigador proyecta y concibe
una idea de investigacion, es necesario familiarizarse con el campo de conocimiento en
donde se encuentra ubicada dicha idea. Para ello, debera consultar y revisar estudios,
trabajos e investigaciones previas o también Ilamados antecedentes, con la finalidad de
estructurar de manera mas formal y precisa la idea de investigacion, obtener referencias y
con ello conducir a los investigadores a un punto de partida; sin embargo, dicho estudio

debera siempre partir en bases propias y sin implantar creencias preconcebidas.

Entre las fuentes de informacion buscadas, se encuentran los papers, articulos de
investigacion y tesis en base a estudios que cuentan con la relacion de los PPE y el
desempefio exportador. Las plataformas encontradas fueron: Scopus, Ebsco y Repositorios
Académicos de universidades nacionales. Las palabras claves utilizadas para la busqueda
de estas fuentes fueron: “export promotion programs”, “export performance”, “Sierra y
Selva Exportadora”, “desempefio exportador” y “programas de promocion al exportador”.

Ante lo mencionado, se clasificara de acuerdo con el nivel de importancia la lista de

antecedentes divididos entre nacionales e internacionales, que respaldan el presente estudio.



Tabla 1.

Antecedentes Internacionales segun base de datos.

Fuentes de antecedentes internacionales NUmero de Antecedentes
Ebsco 5
Scopus 4
Proquest 3
Dialnet 3

Elaboracion propia
Tabla 2.

Antecedentes Nacionales segln base de datos.

Fuentes de antecedentes nacionales Numero de Antecedentes
Alicia 7
Redalyc 1

Elaboracion propia

Fueron escogidas 23 fuentes, las cuales se encuentran estrechamente relacionadas con el

problema a investigar. Estos seran desarrollados en los siguientes parrafos.
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1.2.1 Antecedentes Nacionales

En primer lugar, Del Aguila (2019) en la tesis acerca del “Influencia de Programas de
Promocidén de Exportaciones en el Desempefio Exportador de empresas exportadoras de
pota congelada en el Perti 2019, para la obtencion del titulo profesional de Licenciado en
International Business en la Universidad San Ignacio de Loyola, realiza un estudio acerca
de si existe verdaderamente una influencia de estos programas respecto al rendimiento y
conocimiento exportador de la empresas exportadoras de Pota en el periodo 2019. Este
estudio utilizé la metodologia con enfogque cuantitativo, de tipo explicativo (correlacional -
causal), con un disefio no experimental transversal. A partir de ello, se realizaron encuestas

a 93 empresas exportadoras de dicho producto (Del Aguila, 2019).

En funcidn al analisis del autor, se determin6 que los PPE y el compromiso exportador se
encuentran relacionados con el desempefio exportador de las empresas. En cuanto a las
herramientas que brindan los PPE, la apreciacion de los encuestados muestra la importancia
de contar con asistencia técnica para el desarrollo de nuevos productos. Ademas, para
contar con un adecuado crecimiento de la mano de obra se necesita de programas de
capacitacién técnica y practica. Igualmente, indican estar de acuerdo con la participacion en
ferias internacionales y especializadas para la exportacion de sus productos. Respecto al
compromiso exportador, mediante la percepcion de los encuestados se llegé a la conclusion
que es fundamental contar con viajes frecuentes a los mercados destino, asimismo,
consideran importante tener una estructura organizacional adecuada y asi poder llevar a

cabo todas las actividades exportadoras. (Del Aguila, 2019).
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El aporte de esta investigacion se basa en las variables estudiadas. Por un lado, se
encuentran las herramientas que brindan los PPE con la finalidad de contribuir al
crecimiento exportador de las empresas. Dentro de sus herramientas estan la asistencia
técnica, capacitaciones técnicas y practicas y la participacion en ferias nacionales e
internacionales. Estos indicadores guardan relacion con el apoyo informativo y operativo
del presente estudio de investigacion. Por otro lado, los autores Shamsuddoha y Yunus
(2006, como se citd en Del Aguila, 2019), sefialan que el compromiso exportador se basa
en la voluntad por parte de las empresas en asignar diversos recursos tanto financieros,

gerenciales y humanos para el desempefio de las exportaciones.

En segundo lugar. Romero y Silva (2020) en su tesis titulada “Competitividad de las
exportaciones peruanas de aguaymanto deshidratado y sus determinantes en el mercado de
Estados Unidos para el periodo 2014-2018”, para optar el titulo profesional de Licenciado
en Negocios Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas se tuvo como
objeto analizar el rendimiento de la competitividad de empresas exportadoras de
aguaymanto deshidratado. Para ello, usaron la metodologia con enfoque mixto teniendo

como poblacion de estudio a 28 empresas peruanas exportadoras del producto mencionado.

A partir del analisis de los autores, se destaca que existe una ventaja competitiva en la
exportacion del Aguaymanto tipo deshidratado en el pais, frente a otros productores
principales de este producto en América Latina. En ese contexto, se precisa que el 90% del
total de exportaciones de este tipo de productos pertenecen al Perd, lo que sefiala un

dominio del mercado. Esto significa una gran oportunidad para el pais, donde se deben
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concentrar esfuerzos para especializarse en este tipo de presentaciones. Dentro de las
estrategias para potenciar este producto, el Estado cred la marca Superfoods por parte de
Promperu, donde promueve el consumo de frutos exoticos procedentes del pais a los

principales mercados internacionales (Romero y Silva, 2020).

El aporte de esta tesis muestra que a pesar de que existe una ventaja competitiva respecto a
este tipo de producto, el periodo de la actividad comercial internacional de este fruto es
muy corta, lo que hace que no pueda garantizar que el pais sostenga un liderazgo en
competitividad a largo plazo. Asimismo, se concluye que la marca Superfoods debe disefiar
estrategias que impulsen a los productores ubicados en la region andina a fomentar el uso
de tecnologias y de esta manera mejorar tiempo y volumen de produccion con la finalidad

de poder llegar a una gran demanda internacional (Romero y Silva, 2020).

En tercer lugar, Budd y Merino (2020), en la tesis llamada “Influencia de los servicios de
articulacion comercial internacional de Sierra y Selva Exportadora en el desempefio
exportador de los pequefios y medianos productores agricolas organizados de la region
selva en el periodo 2018 - 2019”, para optar el titulo profesional de Licenciado en Negocios
Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, tuvo como finalidad
evaluar el impacto de los servicios de articulacion comercial internacional dentro del
programa Sierra y Selva Exportadora en relacién con el desempefio exportador de los
pequefios y medianos productores agricolas de la region Selva. El enfoque metodoldgico
usado fue mixto secuencial, en donde para el cualitativo se utilizé un disefio exploratorio,

mientras que para el cuantitativo de alcance explicativo se utilizé el disefio observacional.
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Para ello, se entrevistd a 20 pequefias y medianas empresas agricolas que participan en los

servicios de articulacion comercial del programa mencionado.

Los autores del estudio de investigacion concluyen que las dos variables analizadas cuentan

con una relacion de intensidad media a baja. Es decir, si bien es cierto que el programa

brinda servicios de articulacion comercial, los cuales facilitan al crecimiento exportador de

estas empresas, no solo depende del apoyo brindado por parte de los PPE, sino es

indispensable que los productores también se comprometan a un buen rendimiento de sus

actividades para que de esta manera logren mayores beneficios. De acuerdo con una de las

entrevistas realizadas, se determind que los servicios que ofrecen los PPE, el mas
relacionado con el desempefio exportador de los productores agricolas es la asistencia
técnica comercial, puesto que ayuda paso a paso a las asociaciones a obtener sus primeras
experiencias exportadoras. Asimismo, destaca la importancia de la participacion en ferias,
dado que sirve como oportunidad para ampliar la red de contactos y lograr una mayor

participacion en el mercado (Budd y Merino, 2020).

El aporte de este estudio de investigacion se basa en la influencia de los servicios de
articulacion organizados por los PPE respecto al desempefio exportador. De esta manera,
destaca que es fundamental la participacion de los productores en los Programas de
Promocidn, especificamente en el de Sierra y Selva Exportadora. Ademas, resalta la

importancia del rol de los programas, puesto que sirven como guia en los procesos de las

actividades exportadoras y como intermediarios para resolver las necesidades que presentan

empresas Yy productores (Budd y Merino, 2020).
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En cuarto lugar, los autores Cruz y Quispe (2020) en la tesis titulada “Programa Promocion
a las exportaciones (Ruta Exportadora) y su relacion con el desempefio exportador de las
empresas PYMES participantes del sector cacao de las regiones de San Martin y Junin en el
periodo 2016-2019”, para optar el titulo profesional de Licenciado en Negocios
Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas realizé el estudio de
acuerdo si existe una asociacion del programa Ruta Exportadora y el desempefio exportador
de las PYMES productoras y comercializadoras de cacao. Para poder validar su estudio,
utilizaron el enfoque metodoldgico mixto de tipo cuantitativo con disefio descriptivo no
experimental y tipo cualitativo con disefio de estudio de caso. Por lo que se entrevisto a 14
empresas exportadoras del sector cacao en las regiones de Junin y San Martin, participantes

del programa mencionado.

A partir de esta investigacion, se pudo concluir que existe una relacién en cuanto a la
variable compromiso y el desempefio exportador de las PYMES de cacao en las regiones de
San Martin y Junin. Esto se da debido a que se genera un compromiso por parte de los
gerentes elegidos por las organizaciones o cooperativas, creando asi una responsabilidad y
obligacion para involucrarse en las diversas actividades exportadoras, desarrollando
estrategias nuevas para el crecimiento, lo que impactara de manera positiva al desempefio
exportador pues buscaran sobresalir y ser reconocidos en el mercado internacional (Cruz y

Quispe, 2020).

El aporte de este estudio a la presente investigacion se refleja en la variable desempefio
exportador, puesto que el implementar las acciones adecuadas conducen a las diversas

empresas, organizaciones y productoras a obtener mejores resultados en sus potenciales
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exportaciones mediante la adquisicion de nuevos conocimientos, lo que optimiza el enfoque
en cuanto a la destinacidn de sus recursos. De la misma manera, dependera del compromiso
de estos actores, mediante la gestion y destreza operativa para poder mejorar su

rendimiento (Cruz y Quispe, 2020).

En quinto lugar, Defilippi y Espinoza (2021), autores de la tesis “El programa Ruta
Exportadora en las empresas comercializadoras de envases de bio papel de Lima Perl y su
desempefio exportador dentro del periodo 2017-2019”, para optar el titulo profesional de
Licenciado en Negocios Internacionales, de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas,
tuvo como objetivo conocer los tdpicos del programa Ruta Exportadora que tuvieron mayor
éxito en las empresas dedicadas al comercio de envases de bio papel en la ciudad de Lima y
su respectivo desempefio exportador. Este estudio utilizé el enfoque metodologico
cualitativo con tipo de alcance exploratorio y un disefio de teoria fundamentada (empirica).
Para ello, utilizaron una muestra de empresas comercializadoras de envases de bio papel de

Lima, Pera.

En este estudio de investigacion, se emplearon las variables programa Ruta Exportadora y
desempefio exportador, las cuales tienen una relacion positiva. De esta manera, se concluye
que el tener una participacion activa por parte de las PYMES a estos programas, les genera
nuevas herramientas y conocimientos para ponerlos en practica mediante la innovacion, lo
cual permitird una buena toma de decisiones frente al ingreso a mercados internacionales y
a la competencia. Igualmente, se infiere que el desempefio exportador presenta un impacto
positivo en el volumen de las exportaciones, debido a que las empresas estan

comprometidas en la actividad exportadora y al desarrollo de estrategias para su ingreso a
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nuevos mercados, debido a que estos son cada vez mas rigurosos en la calidad de productos
y en las tendencias de consumo sostenible (Defilippi y Espinoza, 2021).

El aporte de esta investigacion al presente estudio es la influencia positiva del Programa
Ruta Exportadora al desempefio exportador, puesto que genera una gran oportunidad de
obtener un desarrollo sostenible mediante los accesos a informacion de calidad,
orientaciones con el uso de herramientas y plataformas digitales. De la misma manera, este
programa permite optimizar las habilidades del exportador; no obstante, también dependera
del nivel de compromiso por parte de los actores para asi tener una participacion activa y,

por ende, que genere beneficios.

En sexto lugar, Chumpitaz y Malpartida (2020), en la tesis “Instrumentos de promocion
comercial de Prompert como factores relacionados a las oportunidades de exportacion en
las MiPymes del sector No Tradicional en el periodo 2011 - 2019”, para optar por el titulo
profesional de Licenciado en Negocios Internacionales en la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, tuvo como finalidad analizar la relacién de los mecanismos de
promocion comercial del organismo Promperd y las oportunidades de exportacion de las
MiPymes del sector no tradicional. Para esto, se escogio un enfoque metodoldgico

cuantitativo, con un disefio correlacional transversal.

En este plan de estudio, se concluyé que dichos instrumentos sirven como facilitadores para
el acceso a los mercados internacionales de las MiPymes; sin embargo, no se cuenta con
una relacion determinante de acuerdo con la generacion de oportunidades de negocio de las
mencionadas. Del mismo modo, sefiala que dichos instrumentos no tienen un impacto

significativo en cuanto al aumento de ventas de las MiPymes. A pesar de ello, dentro de los
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instrumentos del organismo se encuentran las Ruedas de Negocio, las cuales guardan
relacién entre la cantidad realizada de estas, con las oportunidades de negocio de

exportacion que tienen las MiPymes (Chumpitaz y Malpartida, 2020).

El aporte de este estudio se centra en los instrumentos aplicados por PromPeru los cuales
son: misiones, ferias y ruedas de negocio. Estas se relacionan con la dimensién de la
presente investigacion, la cual es el apoyo operativo, puesto que dichos instrumentos sirven
como indicador para medir y/o evaluar el rendimiento de las empresas del sector no
tradicional, asi como también ayudar al organismo a mantener un seguimiento a las
diversas empresas participantes para poder lograr los objetivos trazados (Chumpitaz y

Malpartida, 2020).

En séptimo lugar, Torres (2010), autora del articulo titulado “Asociatividad como estrategia
para desarrollar las exportaciones de pisco del valle de Cafiete”, para la revista de Ciencias
Empresariales de la Universidad de San Martin de Porres, tuvo como objetivo determinar la
asociatividad como una de las estrategias de mayor importancia para el desempefio de las
exportaciones de pisco del Valle de Cafiete. Para ello, utilizd la metodologia cualitativa no
experimental, en donde su muestra fueron 15 productores de pisco pertenecientes a la
asociacion del valle de Cariete, mientras que los instrumentos utilizados fueron entrevistas

estandarizadas por habilidades y no estructuradas (Torres, 2010).

El estudio muestra que el rendimiento de las exportaciones se evidencia mediante la
capacidad de asociatividad con la que cuentan las empresas. Cabe resaltar, que en el Per(

este término se encuentra en una etapa emergente; sin embargo, ha ido desarrollandose de
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manera gradual en los productores. Esto se ha visto comprobado en los productores del
valle de Cafiete, pues cuentan con una asociatividad del 90%, cortando con el paradigma.
No obstante, siguen existiendo barreras como la desconfianza y resistencia al cambio por

parte de estos productores (Torres, 2010).

El aporte de este estudio se basa en la asociatividad como una estrategia fundamental para
el desarrollo de las exportaciones, dado que permite a los productores, el crecimiento de
estandares competitivos cruciales para enfrentarse a las grandes compafiias exportadoras.
Asimismo, la colaboracién con los organismos del Estado es primordial para afianzar la
base asociativa. Sin embargo, los productores cuentan con un concepto equivocado acerca
de la competitividad generando desconfianza con los organismos del sector publico, por lo
que es necesario que el gobierno refuerce dichas estrategias de gestion asociativa para un

desarrollo favorable y una buena competencia internacional (Torres, 2010).

En octavo lugar, Soto (2006), autora del articulo titulado “Influencia de los corredores
econdmicos de produccion de limoén de exportacion en la Region Piura”, publicado para la
red peruana para estudios del Asia Pacifico (REDAP) y registrado a la plataforma Redalyc,
tiene como objetivo analizar si los corredores econdémicos contribuyeron al mejoramiento
de la produccién de limon y al desarrollo econémico de la Region Piura durante el periodo
del 2002 al 2004. Las palabras claves utilizadas para este estudio fueron: corredores
econdmicos, ventajas comparativas, ventajas competitivas, productos agroindustriales y

desarrollo econémico regional.
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En base al estudio realizado, se evidencia que los corredores econdmicos generan un
impacto positivo en el desarrollo econdmico de un determinado mercado y también en la
reduccion de la pobreza. Estos corredores econdmicos estan conformados por carreteras,
hidrovias o aquellas zonas econdémicas definidas que sirven como canal de comercio entre
localizaciones distintas. Es por ello, que el invertir en estos corredores, o también
denominadas infraestructuras viales, permitiran crear oportunidades en términos de
mercado de bienes, capital y trabajo. Asi como también propiciaran mercados para el
desarrollo econdmico de la agricultura. No obstante, el estudio muestra que existe una falta
de inversidn por parte del Gobierno, asi como también una falta de infraestructura béasica y

una gran distancia a los mercados, lo que genera limitantes.

El aporte de este estudio con la presente investigacion se basa en la linea de apoyo de
desarrollo econémico. En donde dentro de ella se encuentran los corredores econémicos,
los cuales se han convertido a lo largo de los afios en un factor determinante para el
progreso tanto de ciudades, regiones y paises, debido a que crean una dindmica econémica,
la cual contribuye a la generacion de mercados regionales y brinda oportunidades de
trabajo, mejorando asi el bienestar y los ingresos de una poblacion determinada. Con el
fomento e impulso del desarrollo de corredores econdémicos, las regiones tienen mayores
facilidades en cuanto al flujo comercial. Es por ello, que se tomara como categoria al
desarrollo econémico y como indicador a los corredores econémicos , puesto que el
Programa Sierra y Selva Exportadora tiene como funcién impulsar el funcionamiento de los

corredores econémicos para una mejor circulacion de bienes (Soto, 2006).
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Antecedentes Nacionales

Titulo Tipo de Documento  Autor Fuente Enlace
Influencia de Programas de Tesis para obtener la  Del Aguila Universidad San  http://repositorio.usil.ed
Promocion de Exportaciones en el Licenciatura (2019) Vela, Alexis Ignacio de u.pe/handle/USIL/9594
Desempefio Exportador de empresas Aron Loyola
exportadoras de pota congelada en
el Perd 2019
Competitividad de las exportaciones  Tesis para obtener la  Romero Universidad http://hdl.handle.net/107
peruanas de aguaymanto Licenciatura (2020) Gutierrez, Peruana de 571651624
deshidratado y sus determinantes en Dayanna Ciencias
el mercado de Estados Unidos para Leandra; Silva  Aplicadas
el periodo 2014-2018 Sotelo,
Roberto
Sebastian
Influencia de los servicios de Tesis para obtener la  Budd Gayoso,  Universidad http://hdl.handle.net/107
articulacion comercial internacional  Licenciatura (2020) Katherine; Peruana de 57/655469
de Sierra'y Selva Exportadora en el Merino Ciencias
desempefio exportador de los Huaman, Juan  Aplicadas

pequefios y medianos productores
agricolas organizados de la region
selva en el periodo 2018 — 2019

Carlos
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http://repositorio.usil.edu.pe/handle/USIL/9594
http://repositorio.usil.edu.pe/handle/USIL/9594
http://hdl.handle.net/10757/651624
http://hdl.handle.net/10757/651624
http://hdl.handle.net/10757/655469
http://hdl.handle.net/10757/655469

Programa de Promocidn a las
exportaciones (Ruta Exportadora) y
su relacion con el desempefio
exportador de las empresas PYMES
participantes del sector cacao de las
regiones de San Martin y Junin en el
periodo 2016-2019

El programa Ruta Exportadora en
las empresas comercializadoras de
envases de bio papel de Lima Peri'y
su desempefio exportador dentro del
periodo 2017-2019

Instrumentos de promocidn
comercial de Promper( como
factores relacionados a las
oportunidades de exportacion en las
MiPymes del sector No Tradicional
en el periodo 2011 — 2019

Asociatividad como estrategia para
desarrollar las exportaciones de

pisco del valle de Cafiete

Tesis para obtener la
Licenciatura (2020)

Tesis para obtener la
Licenciatura (2021)

Tesis para obtener la
Licenciatura (2021)

Paper de
Investigacién (2010)

Cruz
Navarrete,
Kiara Elaine;
Quispe Leon,
Nicolle

Stephany

Defilippi
Portal, Pamella
Francesca,;
Espinoza
Tueros, Nataly
Whinny
Chumpitaz
Garretdn,
Royce Kevin;
Malpartida
Flores, Yoly
Ann

Torres
Mendoza,
Wendy

Universidad
Peruana de
Ciencias

Aplicadas

Universidad
Peruana de
Ciencias

Aplicadas

Universidad
Peruana de
Ciencias

Aplicadas

Universidad San

Martin de Porres

http://hdl.handle.net/107

57/653933

http://hdl.handle.net/107

57/655721

http://hdl.handle.net/107

57/653441

https://hdl.handle.net/20
.500.12727/1602

La influencia de los corredores

econdmicos en la produccién de

Paper de
Investigacién
(2006)

Soto Plasencia,

Mercedes

Universidad
ESAN

https://www.redalyc.org
[articulo.0a?id=3607352

59007
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http://hdl.handle.net/10757/653933
http://hdl.handle.net/10757/653933
http://hdl.handle.net/10757/655721
http://hdl.handle.net/10757/655721
http://hdl.handle.net/10757/653441
http://hdl.handle.net/10757/653441
https://hdl.handle.net/20.500.12727/1602
https://hdl.handle.net/20.500.12727/1602
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=360735259007
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=360735259007
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=360735259007

limén de exportacion en la Region

Piura

Elaboracion Propia
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1.2.2 Antecedentes Internacionales

En primer lugar, Mota, Moreira y Alves (2021) en el paper titulado “Impact of Export Promotion
Programs on Export Performance”, indexado a la plataforma Scopus, examina la relacion entre los
Programas de Promocion a las Exportaciones con el desarrollo de las exportaciones de las empresas
en Portugal. Para dicha investigacion se usé la metodologia cuantitativa, basada en dos modelos
economeétricos de datos de panel, en donde se utiliz6 una muestra de 198 empresas portuguesas
participantes de los PPE en el periodo 2010 - 2018. La base de datos fue extraida de la Asociacion

Portuguesa de Desarrollo Regional y del Sistema Iberico de Anélisis de Balances (SABI).

Sobre la base de lo estudiado por los autores, se pudo determinar que la participacion en los PPE
influencia de manera positiva en el desempefio de las exportaciones de las empresas, principalmente
en las empresas con previa experiencia el proceso de una exportacion. Del mismo modo, se muestra
que el tamafio de la empresa tiene una relacion positiva con el desarrollo exportador, mientras que la
edad de las empresas manifiesta un impacto negativo esto se debe a la incapacidad de aplicar
estrategias a nuevos mercados y por la inercia cultural. Ademas, indican que aquellas empresas, las
cuales no temen al riesgo buscan orientacion operativa, mientras que las empresas con aversion al
riesgo van en busca de orientacion informativa y motivacional. Esto confirma, que las empresas con
interés de exportar deben ser atendidas segun las necesidades que presenten y no por igual, puesto
que depende de varios factores, como el nivel de recursos, informacion de los mercados destino y

por su nivel de éxito.
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El aporte del paper a la presente investigacion se encuentra basado en la influencia de la
participacion de los PPE en los productores. Estos programas resultan favorables para empresas que
deseen impulsar su proceso de exportacion o cuenten con intencion de exportar, ademas se puede
concluir que, para tener éxito en el exterior mediante los programas, las PYMES deberan invertir y
fomentar sus recursos y capacidades. Es decir, los productores que asistan a mas PPE cuentan con
una mayor ventaja a comparacion de aquellos que s6lo participan por curiosidad, dado que ello no

resulta rentable.

En segundo lugar, Malca, Pefia-Vinces y Acedo (2020), autores del paper titulado “Export
promotion programmes as export performance catalysts for SMEs: insights from an emerging
economy”, el cual se encuentra indexado a la plataforma Scopus, tuvo como objetivo analizar el
impacto de los factores externos de las PYMES con relacién a los PPE. En este estudio se utiliz6 un

enfoque mixto transversal y causal, utilizando como muestra 95 PYMES exportadoras peruanas.

Segun el analisis de los autores, concluyen que los PPE apoyan a las PYMES a superar las barreras
operativas, informativas, de competitividad y de acceso al mercado, pues promueven el desarrollo
de adquisicion de conocimientos y experiencia para las actividades de exportacion. Del mismo
modo, dentro de los PPE, se presentan estrategias de movilidad comercial, los cuales se deben
adaptar a las actividades para una fase de internacionalizacién y para la participacién en el mercado
exportador de las PYME. Dichas acciones, ayudan a cumplir los objetivos empresariales de las
PYMES, pues contribuyen a descubrir, establecer, evaluar y explotar las diversas oportunidades

internacionales (Malca.,et al, 2020).
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El aporte de esta investigacion guarda relacion con las orientaciones tanto operativas como
informativas por parte de los PPE, que sirven para cumplir los objetivos trazados por las PYMES
exportadoras. Asimismo, este estudio comprueba que el desempefio exportador, mantiene
correlacion con los factores internos y externos de las PYME de economias emergentes. Es decir, el
desempefio exportador conseguido, estard determinado por la toma de decisiones y la calidad de sus
recursos, lo que conlleva a comprobar uno de los principales paradigmas de los factores internos,
que afirma que el desarrollo de los productores esta vinculado a sus recursos, los cuales impactan en
las ventajas competitivas y comparativas hacia los mercados nacionales e internacionales y por ende

en el desempefio exportador.

En tercer lugar, Comi y Resmini (2019), autores del paper titulado “Are export promotion programs
effective in promoting the internalization of SMEs?”, registrado en la plataforma Scopus, tuvo como
finalidad evaluar el impacto de los PPE implementado por organismos estatales en Lombardia, en el
desempefio exportador de las empresas que utilizan los servicios de promocion de exportaciones.
Para ello, se utilizd el método cuantitativo, donde se implementé efectos fijos para estimar el
modelo economeétrico. Se tuvo como muestra a dos grupos similares, los cuales fueron 1260
empresas tratadas y 6295 empresas de control, provenientes de Lombardia y que solicitaron usar los

mecanismos de los PPE entre los periodos 2010-2014.

Sobre la base de lo analizado, los autores comprobaron que los PPE son eficientes para impulsar las
actividades exportadoras. Dichos programas aumentan la probabilidad de que las empresas se
conviertan en exportadoras, mientras que, en las empresas ya asistidas, incrementa la intensidad

exportadora. Ademas, sefialan que el participar en ferias comerciales podria aumentar las ventas de
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las empresas, en caso este sea acompafiado de asesorias y asistencia técnica, el impacto es mucho

mayor. Sin embargo, las empresas mas experimentadas son las que obtienen mejores resultados.

El aporte de este estudio respecto a la presente investigacion se basa en el grado de motivacion por
parte de las organizaciones, debido a que los PPE las incentivan en la participacion de procesos de
exportacion. Esto se da, a través de diversas actividades exportadoras como ferias internacionales,
ruedas de negocio, capacitaciones en los procedimientos para exportar e informacién sobre las
oportunidades en los mercados destino. De esta manera, se puede ver reflejado el nivel de
satisfaccion que genera en las PYMES, puesto que, gracias a ello, obtienen ventajas en el

desempefio exportador.

En cuarto lugar, Catanzaro y Teyssier (2020), autores del paper titulado “Export promotion
programs, export capabilities, and risk management practices of internationalized SMEs”, indexada
a la plataforma Scopus, tuvo como objetivo analizar el impacto de los PPE sobre las capacidades
organizacionales y las practicas internacionales de gestidn de riesgos de las pequefias y medianas
empresas internacionales. Para esto, se utiliz6 una metodologia cuantitativa con un enfoque de
ecuaciones estructurales. En cuanto a la muestra, se evalué a 147 PYMES francesas internacionales

que participaron en los PPE.

En base a lo desarrollado por los autores, se pudo concluir que los PPE clasifican el apoyo publico
en tres categorias: informativa, operativa y financiera. En cuanto al primero mencionado se
evidencia que este tiene un impacto positivo respecto al nivel de confianza, adecuada comunicacion

y respeto que poseen las empresas con los actuales y potenciales socios comerciales. El apoyo
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operativo, no es muy eficaz para el desempefio internacional de las empresas, mientras que el apoyo

financiero muestra eficacia en el rendimiento de las empresas.

El aporte de este estudio respecto a la presente investigacion se centra en las categorias que
presentan los PPE, apoyo informativo y operativo, las cuales fueron utilizadas como referencia para
las dimensiones de la categoria Programa Sierra y Selva Exportadora. Asimismo, destaca que la
participacion de las empresas en los programas contribuye a un buen desempefio en su
internacionalizacion, disminuyendo asi las incertidumbres y riesgos de las PYME. Para finalizar,
como se menciond en el parrafo anterior, el apoyo operativo no tiene un impacto significativo en el

rendimiento, por lo que se buscara analizar dicha dimension.

En quinto lugar, Ribeiro, Figueredo y Forte (2020), autores del paper titulado “Export Promotion
Programs: Differences between Advanced and Emerging Economies”, registrada en la plataforma
Ebsco, tuvo como objetivo comparar a los paises avanzados y emergentes, respecto a los PPE y asi
evaluar qué grupo de paises cuenta con un sistema de programas mas completo. Para ello, se utilizd
un método cualitativo aplicado a 25 lideres exportadores de paises avanzados y 25 lideres

exportadores de paises emergentes.

Segun lo analizado por los autores, estos concluyen que los mercados avanzados comprenden un
sistema de promocion de las exportaciones mas desarrollado a comparacién de los mercados
emergentes. Esto se debe a que dentro de los paises avanzados se implementan una serie de

actividades mas completas, como el apoyo financiero, servicio de informacion, servicios de
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formacion y actividades de facilitacion. Por lo contrario, los paises emergentes obtienen este

resultado debido a que cuentan con una poca capacidad financiera para el éxito de los programas.

El aporte que brinda este estudio para la presente investigacion se basa en la trascendencia de las
actividades que ofrecen estos programas gracias al Estado. En el caso del presente estudio, el
organismo encargado es el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (MIDAGRI), el cual tiene por
finalidad apoyar a los exportadores peruanos. De la misma manera, se resalta el instrumento Ilamado
facilitacion de actividades, en la cual se hace mencion a las ferias y misiones comerciales, donde se
relaciona con la dimension Ilamada Linea de Apoyo Operativo, pues esta se encuentra enfocada en

la participacion de las empresas, por lo que debera ser incentivada por el Gobierno.

En sexto lugar, Wang, Chen,Wang y Li (2016), autores del paper titulado “Effect of export
promotion programs on export performance: evidence from manufacturing SMEs”, indexado en la
plataforma Ebsco, tuvo como finalidad examinar como la participacion de las organizaciones en los
PPE puede guiar a un mejor desarrollo en las exportaciones. Para esta investigacion se usé el

método cuantitativo, en donde fueron entrevistadas 143 PYMES chinas dedicadas a la manufactura.

En base a lo examinado por los autores, se destaca a los PPE como un actor fundamental en el
proceso de internacionalizacidn de las organizaciones. Asimismo, resalta la adecuada
implementacidn de capacidades de marketing en la empresa para asi obtener un mejor desempefio
exportador. Para finalizar, se menciona que los PPE impactan a las exportaciones de modos aln no
estudiados, por lo que es necesario analizar la complejidad de esta variable de una manera mas

profunda.
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El aporte de esta investigacion esta basado en la comprobacion de la importancia de los PPE para un
buen desempefio exportador de las organizaciones, donde deben desarrollar sus capacidades
mediante los conocimientos que estos programas brindan, como es en el caso de Sierra y Selva
Exportadora. Ademas, indican que, dentro de los PPE, las empresas presentan distintos niveles de
internacionalizacion, en donde cada uno de estos niveles debe ser apoyados de manera diferente y

segun las necesidades que presenten, vinculandolo asi con el modelo Uppsala.

En séptimo lugar, Jambor, Timea Toth y Koroshegyi (2018), autores del paper titulado
“Competitiveness in the trade of spices: A global evidence”, para la revista bulgara de Ciencias
Agricolas de la Universidad Corvinus de Budapest, el cual se encuentra indexado a la plataforma
Ebsco, tuvo como finalidad analizar las ventajas comparativas y competitivas en el comercio
internacional de especias a nivel global entre el periodo 1991 - 2015. Las palabras clave utilizadas

para este estudio fueron: ventajas estratégicas, determinantes y comercio mundial de especias.

Basado en lo analizado por los autores, se concluyo que las ventajas competitivas y comparativas
son indicadores de vital importancia para los anélisis del comercio internacional. A pesar de ello, el
sector agricola no cuenta con el debido aprovechamiento de dichas ventajas. Puesto que las pruebas
de duracion y estabilidad realizada en el estudio evidencian que estas ventajas se han ido debilitando
a lo largo del tiempo en la mayoria de los paises. Esto se da, debido a que diversos investigadores
infieren que el sector agricola es perfectamente competitivo, por lo que no es analizado

adecuadamente y suele ser relegado.
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El aporte de este estudio con la presente investigacion se relaciona con la teoria de las ventajas
competitivas, la cuales se tomo6 como referencia para las bases tedricas. Dichas ventajas sirven como
indicadores que ayudan a medir la estabilidad del comercio y aquellos factores que influyen en el
rendimiento de las economias y de las exportaciones. Ademas, esta teoria sera analizada para el
estudio de investigacion, pues se percibe que el Per( cuenta con una fuerte ventaja competitiva, a
comparacion de otros mercados, respecto a la produccién del sector agricola y el producto a

investigar, el aguaymanto deshidratado.

En octavo lugar, Massaro, Rubens, Bardy y Bagnoli (2017), autores del paper “Antecedents to
export performance and how Italian and Slovenian SME’s innovate times of crisis”, registrado en la
plataforma Ebsco, tiene como objetivo analizar como las PYME de las regiones italianas y
eslovenas emprendieron a la internacionalizacion gradual en relacion a su desempefio exportador
ante un contexto de crisis financiera, en donde la exportacion es una de las mejores maneras de
luchar contra dicha crisis. Para ello, se utilizé la metodologia cualitativa, donde se entrevistaron a

3000 PYMES de ambas regiones.

En base a lo investigado por los autores, concluyeron que el innovar de manera incremental
contribuye al desempefio de las exportaciones a mercados internacionales, dichos resultados de la
investigacion muestran que el desempefio se encuentra influenciado de manera positiva por la
innovacion incremental y por la fuerte preferencia al riesgo por parte de las pequefias y medianas
empresas, verificando asi que este tipo de innovacidn brinda mayores ventajas a comparacion de la
innovacion radical. Igualmente se confirmé que las exportaciones son la mejor forma de poder

luchar contra las crisis.
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El aporte de este estudio se encuentra basado en las teorias de internacionalizacion clasicas, como es
el caso del Modelo de Internacionalizacion de Uppsala, tema que se tomard como referencia para las
bases tedricas, las cuales seran desarrolladas méas adelante. Esta teoria ha sido desarrollada en
tiempos de estabilidad econdmica; sin embargo, deberia ser complementada con un enfoque en
tiempos de crisis e incertidumbre y asi poder identificar adecuadamente el comportamiento de las

empresas.

En noveno lugar, Bicakcioglu-Peynirci, Hizarci-Payne, Ozgen y Madran (2017), autores del paper
titulado “Innovation and export performance: a meta-analytic review and theoretical integration”,
indexado a la plataforma ProQuest, tuvo como finalidad integrar los hallazgos de manera sistematica
que investigan la relacién entre innovacion y el rendimiento de las exportaciones. Para ello, se
utilizo la metodologia mixta, en donde se analizaron 38 articulos que encuestaron a 550.000

empresas exportadoras manufactureras turcas.

En base a lo mencionado, los autores concluyeron que la innovacion es fuente crucial para obtener
una ventaja de competencia en los mercados destino, generando un rendimiento mayor en las
empresas. Dicha ventaja proviene del know how acumulado, capacidades tecnoldgicas y la
experiencia empresarial adquirida a través del tiempo. Ademas, sefialan que, mediante la
innovacion tecnoldgica y sus capacidades, las PYMES pueden desarrollar un mejor alcance a los

mercados internacionales y en sus volimenes de exportacion.
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El aporte de este estudio respecto a la presente investigacion se basa en las capacidades innovadoras
con las que deben contar las pequefias y medianas empresas para obtener un mejor rendimiento
exportador, pues esto contribuird a una mejor penetracion en el mercado objetivo y lograr ampliar
los volumenes de exportacion. Con referencia a los dos términos mencionados, estos seran

utilizados como indicadores, por lo que formaran parte del anélisis de la presente tesis.

En décimo lugar, Horta (2015), autor del paper titulado “Conceptualization of export performance:
analysis of developments in the literature of international business” para la Revista chilena OIKOS,
indexado a la plataforma Dialnet, tuvo como finalidad analizar la definicion de desempefio
exportador con el objetivo de aportar en la conceptualizacion de este término y en su medicion.
Asimismo, las palabras clave utilizadas en este articulo fueron: desempefio exportador,

conceptualizacion y negocios internacionales.

En base a lo analizado por el autor, se pudo concluir que el desempefio exportador tiene una
definicion compleja, maltiple y largamente investigada. Es decir, el rendimiento de las actividades
exportadoras debe ser estudiado con diversos indicadores 0 medidas, puesto que se debe considerar
distintas perspectivas. Es por ello, que para una mejor operatividad en cuanto al desempefio se debe
trabajar bajo tres dimensiones: resultados econdmicos, estrategias y resultados genéricos. La primera
se encuentra relacionada con las ventas, participacion en el mercado y rentabilidad, mientras que la
segunda con el logro de los objetivos estratégicos y finalmente las genéricas, la cual mide la

satisfaccion y percepcion por parte de las empresas en las actividades exportadoras.

33



El aporte del andlisis, respecto a la presente investigacion se centra en la Gltima dimension
mencionada, denominada resultados genéricos. Esta dimension se tomd como referencia para la
variable “desempefio exportador”, dado que permite medir el grado de satisfaccion de las pequefias
y medianas empresas con el resultado exportador, asimismo, mide la percepcion de las PYME

respecto al éxito de las exportaciones y el nivel en el que los logros exportadores fueron cumplidos.

En décimo primer lugar, Shamsuddoha y Yunus (2006), autores del paper titulado “Mediated effects
of export promotion programs on firm export performance”, indizado a la plataforma Proquest, tuvo
como fin el analizar el impacto de los PPE sobre el desempefio exportador en un pais emergente,
Bangladesh. Para ello, se entrevisté a 203 empresas exportadoras de Bangladesh. En cuanto a las

palabras clave, estas fueron: desempefio exportador, exportaciones, paises en desarrollo.

En base a lo estudiado por los autores, se determin6 que para el éxito del desempefio exportador se
debe tener una adecuada implementacion de estrategias de exportacién y una alta capacidad por
parte de los altos mandos de las empresas en poder evaluar y formular los diversos planes de accién
y con ello cumplir los objetivos de las exportaciones. Asimismo, la aplicacion de las estrategias de
exportacion permite obtener ventajas mayores a las empresas, frente a otras. Por ello, se considera
que el desempefio de las empresas es el resultado de las adecuadas decisiones tomadas por parte de
las empresas, las cuales se encuentran condicionadas por los programas de promocién pues a pesar
de que estos ofrezcan diversos instrumentos para un buen desarrollo internacional, las empresas
seran las que definiran su respectivo éxito mediante la adecuada utilizacion de las estrategias

exportadoras.
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El aporte de este estudio respecto a la presente investigacion se basa en la importancia de aplicar las
estrategias de exportacion para el éxito en el desempefio exportador. De acuerdo a lo mencionado, se
tomd como referencia a las estrategias exportadoras como dimension de la variable dependiente, la
cual sera analizada a fin de determinar si dichas estrategias, aplicadas por las empresas, seran
efectivas para el logro de sus objetivos, pues mediante ello se permitira conocer si brinda o no
beneficios a las empresas a corto y largo plazo, asegura un buen desarrollo organizacional, favorece
una mejor vision del entorno y contribuye a la mejora de toma de decisiones por parte de las

empresas.

En décimo segundo lugar, Moncada, Quevedo, e Illescas (2020), autores del paper “Competitive
strategies of the exporting ecuadorian companies exporting of shrimp. Success cases” registrado en
la plataforma Dialnet tuvo como objetivo identificar las diversas estrategias que implementaron las
firmas exportadoras de camardn para mantenerse en los mercados internacionales. Para este estudio
se utilizoé el enfoque metodoldgico cualitativo, donde la muestra esta conformada por cinco

empresas camaroneras que cuentan con mayor participacion en cuanto al volumen de ventas.

En base a lo analizado por los autores, estos utilizaron las variables: estrategias de crecimiento,
desempefio exportador, ventajas competitivas y ventajas comparativas para el respectivo andlisis, en
donde sefiala como gran fuente de oportunidad a las alianzas de las firmas con organismos
gubernamentales para la innovacion, penetracion a nuevos mercados y el posicionamiento de las
empresas ecuatorianas de camaréon en el mercado internacional. A partir de ello, se concluye que

para la generacién de las ventajas competitivas y comparativas se deben establecer ciertas acciones
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que permitan adquirir propiedades diferenciadoras mediante el andlisis de sus fortalezas, debilidades

y la estimacion tanto de riesgos como oportunidades en el entorno global.

El aporte de este estudio para la presente investigacion es el analisis de las ventajas competitivas y
comparativas, las cuales seran tomadas como bases tedricas. Estas ventajas se logran mediante un
proceso brindado por diversos actores, donde los que més destacan son el Gobierno y la sociedad.
Por lo que sera relacionado con el Programa Sierra y Selva Exportadora, pues este brinda diversas
herramientas tecnolégicas e informativas para los pequefios y medianos productores, generando una

competitividad eficiente frente al mercado internacional.

En decimotercer lugar, Mondino (2018), autor del paper titulado “Organismos de Promocion de
Exportaciones. Propuestas para la Argentina”, indexada a la plataforma Ebsco, tuvo como finalidad
demostrar mediante un analisis la comparacion de organismos de promocion de exportaciones de los
paises que cuentan con buen desempefio en cuanto a exportaciones industriales. Se tomé como
poblacién a paises de Latinoamérica como Chile, Argentina, Per( y Costa Rica con sus respectivas
Agencias de Promocién de Exportaciones (APE). Para este estudio se utilizd el enfoque cualitativo

entrevistando a dichas agencias.

En base a lo analizado por el autor, este estudio comprueba mediante las entrevistas realizadas, se
muestra que los Organismos de Promocion de Exportaciones tienen un impacto positivo en la
evolucion tanto para el volumen exportado total como para la diversificacidn de las exportaciones de

las empresas exportadoras. Asimismo, se sefiala que los Organismos de Promocion de
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Exportaciones buscan brindar apoyo a dichas empresas para asi generar nuevas y diversas

oportunidades de negociacion en el mercado exterior y con ello concretar numerosas operaciones.

El aporte de esta investigacion para el presente estudio se relaciona con el impacto de los PPE en el
rendimiento de las empresas exportadoras y como estas generan un incremento en el volumen de sus
exportaciones. Este ultimo término mencionado, se usara a manera de referencia como indicador
dentro de la dimension Resultados Econdmicos en la Matriz de Consistencia, la cual sera evaluada a
lo largo de la investigacion. Para finalizar, el estudio realizé un enfoque cualitativo por lo cual

servird como guia para las respectivas preguntas que seran realizadas a los expertos mas adelante.

En decimocuarto lugar, Barrientos (2019) autor del paper titulado “Estrategia de integracion del
pequefio agricultor a la cadena de exportaciones”, registrado en la plataforma ProQuest, tuvo como
objetivo exponer la situacion del pequefio agricultor y determinar las acciones necesarias para su
respectiva integracion en la cadena de exportaciones. Las palabras claves utilizadas en este estudio
fueron: asociatividad, exportaciones agricolas, integracion, pequefios y medianos agricultores y

cadena de valor.

En base a lo analizado por el autor, se concluye que las economias nacionales pasaron por diversos
cambios, desde buscar autonomia mediante barreras de comercio exterior hasta a un proceso en
donde se busca fomentar el comercio y la inversion, en el cual destacan los avances tecnoldgicos de
informacidn. Los paises actualmente buscan transformar el portafolio de sus productos, afiadiendo

mercancia que antes no se incluia, pues tienen conocimiento de que estos bienes les generan
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ventajas competitivas frente a otros. Asimismo, sefialan que la asociatividad es fundamental, puesto

que lograra una gestion eficiente de negociacion, generando asi altos volimenes de produccion.

El aporte de este estudio para la presente investigacion se centra en la teoria de las ventajas
competitivas, con las que cuentan los productores del pais, generando a estos actores diversas
oportunidades en sus exportaciones para el mercado internacional. De la misma manera, este estudio
menciona el deber con el que cuentan las entidades gubernamentales para la promocién de la
asociatividad, pues permite la integracion del pequefio agricultor a la cadena de exportacion, de
manera que estos actores se encuentren en una mejor capacidad para establecer mayores margenes

de ganancia (Barrientos, 2019).

En decimoquinto lugar, Martinez (2007) autora del paper titulado “Influencia de la promocién de
exportaciones en el proceso del desarrollo exportador de las Pymes. Un estudio de caso”, registrado
en la plataforma Dialnet, tuvo como finalidad determinar la influencia realizada por los Programas
de Promocidn de Exportaciones que operan en el caribe colombiano en el proceso del desarrollo
exportador de las pequefias y medianas empresas industriales de esta region. Se tom6 como
poblacién a aquellos organismos de promocion a las exportaciones ubicados en el Caribe, como es
el caso de Proexport, Zeiky, Bancoldex, Segurexpo, Producaribe, Camara del Comercio de
Barranquilla y Camara de Comercio de Santa Marta. Para este estudio se utiliz6 un enfoque

cualitativo realizando entrevistas a funcionarios de estos organismos.

En base al estudio realizado por la autora, se pudo determinar que el objetivo principal de estos

Programas de Promocion de Exportacion es el de intervenir en el desarrollo econdémico de las
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empresas en los mercados mundiales. Parte de esta intervencion, se basa en que las organizaciones
puedan contar con un acceso sostenible hacia los mercados; sin embargo, los resultados de
investigacién muestran que dicha intervencion de estos programas se da de manera pasiva,
especialmente en el acceso a agentes y contactos comerciales en el exterior de manera constante.
Para ello, se destaca que para el acceso sostenible hacia los mercados, es fundamental el
proporcionar informacion y redes de contacto a estas empresas, dado que ello complementara las

habilidades y técnicas de exportacion para asi obtener mejores resultados.

El aporte de este estudio para la presente investigacion se basa en la linea de apoyo de desarrollo
econdmico que brindan los Programas de Promocién de Exportaciones, en donde este tipo de
intervencion busca que las empresas accedan a mercados internacionales y a su vez acompafia a
estas en todo el proceso de internacionalizacion brindando todas las herramientas necesarias para
concretar negociaciones de manera éptima. Esta linea de apoyo se relaciona con el programa Sierra
y Selva Exportadora, en donde para la presente investigacion se utilizard como categoria en la
Matriz de Coherencia, la cual buscara determinar si existe un impacto positivo dirigido a los

productores (Martinez, 2007).
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Tabla 4.

Antecedentes Internacionales

Titulo Tipo de Autor Fuente Enlace
Documento

“Impact of Export Promotion Paper de Jorge Mota & Scopus DOl:

Programs on Export Investigacion Antonio Moreira 10.3390/economies

Performance” (2021) 9030127

“Export promotion programes as  Paper de Oscar Malca & Jesus Pefia- Scopus DOl:

export performance catalysts for investigacion Vinces & Francisco J Acedo 10.1007/s11187-

SMEs: insights from an emerging  (2020) 019-00185-2

economy”’

“Are export promotion programs  Paper de Simona Comi & Scopus DOI:

effective in promoting the investigacion Laura Resmini 10.1007/s40888-

internalization of SMEs?” (2019) 019-00170-8

“Export promotion programs, Paper de Alexis Catanzaro & Scopus DOI:

export capabilities, and risk investigacion Christine Teyssier 10.1007/s11187-

management practices of (2020) 020-00358-4

internationalized SMEs”



“Export Promotion Programs:
Differences between Advanced

and Emerging Economies”

“Effect of export promotion

programs on export performance:

evidence from manufacturing
SMEs”

“Competitiveness in the trade of

spices: A global evidence”

“Antecedents to export
performance and how Italian and
Slovenian SME’s innovate times

of crisis”

“Innovation and export
performance: a meta-analytic
review and theoretical

integration”

Paper de
investigacion
(2020)

Paper de
Investigacion
(2016)

Paper de
Investigacién
(2018)

Paper de
Investigacién
(2017)

Paper de
investigacion
(2017)

Joana Ribeiroa;
Adelaide Figueiredo &

Rosa Fortec

Xiaoting Wang;
Aihua Chen;
Huafeng Wang &

Shengxiao Li

Attila Jambor;
Andrea Timea &

Domonkos Koroshegyi

Maurizio Massaro
Arthur; Rubens
Roland Bardy;

Carlo Bagnoli

Nilay Bigakcioglu-Peynirci;
Ayca Kubra & Hizarci-Payne

Ebsco

Ebsco

Ebsco

Ebsco

ProQuest

DOl:
10.1080/10669868.
2019.1704338

DOI: 10.3846/1611
1699.2016.1278031

https://webebsco.up

c.elogim.com/ehost/

pdfviewer/pdfviewe
r?2vid=5&sid=5d933
bb6-7688-42f3-
9398-
92bceeba3d76%40s
dc-v-sessmgr02
DOl:
10.15549/jeecar.v4i
1.153

https://www.proque

st.com/docview/253
4468864/fulltextPD
F/6307E699792C4
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https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5d933bb6-7688-42f3-9398-92bceeba3d76%40sdc-v-sessmgr02
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5d933bb6-7688-42f3-9398-92bceeba3d76%40sdc-v-sessmgr02
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5d933bb6-7688-42f3-9398-92bceeba3d76%40sdc-v-sessmgr02
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5d933bb6-7688-42f3-9398-92bceeba3d76%40sdc-v-sessmgr02
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5d933bb6-7688-42f3-9398-92bceeba3d76%40sdc-v-sessmgr02
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5d933bb6-7688-42f3-9398-92bceeba3d76%40sdc-v-sessmgr02
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5d933bb6-7688-42f3-9398-92bceeba3d76%40sdc-v-sessmgr02
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=5d933bb6-7688-42f3-9398-92bceeba3d76%40sdc-v-sessmgr02
https://www.proquest.com/docview/2534468864/fulltextPDF/6307E699792C4CFAPQ/1?accountid=43860
https://www.proquest.com/docview/2534468864/fulltextPDF/6307E699792C4CFAPQ/1?accountid=43860
https://www.proquest.com/docview/2534468864/fulltextPDF/6307E699792C4CFAPQ/1?accountid=43860
https://www.proquest.com/docview/2534468864/fulltextPDF/6307E699792C4CFAPQ/1?accountid=43860

“Conceptualization of export
performance: analysis of
developments in the literature of

international business”

“Mediated effects of export
promotion programs on firm

export performance”

“Competitive strategies of the
exporting ecuadorian companies
exporting of shrimp. Success

cases”

“Organismos de Promocion de
Exportaciones. Propuestas para la

Argentina”

Paper de
investigacion
(2013)

Paper de
investigacion
(2006)

Paper de
investigacion
(2020)

Paper de
investigacion
(2018)

Roberto Horta

Alaska Shamsuddoha & M.
Yunus Ali

Grace Geanella Moncada-
Sanchez; Paula Ximena Ramirez
Quevedo & Mayiya Lisbeth

Gonzalez lllescas

Lisandro Mondino

Dialnet

ProQuest

Dialnet

Ebsco

CFAPQ/1?accounti
d=43860

https://dialnet.unirio

ja.es/servlet/articulo
?codigo=5880823

https://www.progue
st.com/results/7290
F66385494A08PQ/
1?accountid=43860

https://dialnet.unirio

ja.es/servlet/articulo
?codigo=7475482

https://webebsco.up

c.elogim.com/ehost/

pdfviewer/pdfviewe
r?vid=2&sid=11a6¢
lea-e3e2-4829-
9f15-
79ac68240804%40s

essionmgr4008
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https://www.proquest.com/docview/2534468864/fulltextPDF/6307E699792C4CFAPQ/1?accountid=43860
https://www.proquest.com/docview/2534468864/fulltextPDF/6307E699792C4CFAPQ/1?accountid=43860
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5880823
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5880823
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5880823
https://www.proquest.com/results/7290F66385494A08PQ/1?accountid=43860
https://www.proquest.com/results/7290F66385494A08PQ/1?accountid=43860
https://www.proquest.com/results/7290F66385494A08PQ/1?accountid=43860
https://www.proquest.com/results/7290F66385494A08PQ/1?accountid=43860
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7475482
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7475482
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7475482
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=11a6c1ea-e3e2-4829-9f15-79ac68240804%40sessionmgr4008
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=11a6c1ea-e3e2-4829-9f15-79ac68240804%40sessionmgr4008
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=11a6c1ea-e3e2-4829-9f15-79ac68240804%40sessionmgr4008
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=11a6c1ea-e3e2-4829-9f15-79ac68240804%40sessionmgr4008
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=11a6c1ea-e3e2-4829-9f15-79ac68240804%40sessionmgr4008
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=11a6c1ea-e3e2-4829-9f15-79ac68240804%40sessionmgr4008
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=11a6c1ea-e3e2-4829-9f15-79ac68240804%40sessionmgr4008
https://webebsco.upc.elogim.com/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=2&sid=11a6c1ea-e3e2-4829-9f15-79ac68240804%40sessionmgr4008

“Estrategia de Integracion del
pequefio y mediano agricultor a la

cadena de exportaciones”

“Influencia de la promocion de
exportaciones en el proceso del
desarrollo exportador de las

Pymes. Un estudio de caso”

Paper de
investigacion
(2019)

Paper de
Investigacién
(2007)

Luis Barrientos Felipa

Piedad Cristina, Martinez

Carazo

ProQuest

Dialnet

http://dx.doi.org/10.
22395/seec.v22n51a
5

https://dialnet.unirio

ja.es/servlet/articulo

?codigo=6412741

Elaboracion Propia
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http://dx.doi.org/10.22395/seec.v22n51a5
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6412741
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6412741
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6412741

1.3 Bases Teoricas

Segun Hernandez et al. (2014), para la realizacion de las bases teoricas, se debe previamente haber
planteado el problema de estudio y comprobar la factibilidad y relevancia de este, para luego
sustentar la teoria de la investigacion. El desarrollo de la teoria analiza y expone las
conceptualizaciones e investigaciones que sean consideradas validas y asi determinar el estudio.
Asimismo, Arbaiza (2014), manifiesta que el propdsito del desarrollo de las bases teoricas se

encuentra enfocado en “poder establecer la perspectiva tedrica desde la cual se desarrollara la tesis”

(p.81).

Bajo este contexto, se describiran las teorias que se encuentran vinculadas con el tema de estudio,

las cuales servirdn de guia para la presente investigacion.

1.3.1 Teoria 1: Internacionalizacion desde la perspectiva de proceso: Modelo Uppsala

Los autores Johanson y Wiedersheim-Paul (1975), sefialan que el modelo Uppsala refleja que las
empresas incrementan de manera gradual sus recursos a medida que van adquiriendo experiencia en
las actividades que realizan en un determinado mercado. Dichas actividades en el exterior ocurriran
a lo largo de una serie de etapas que seran dadas de manera sucesiva, representando cada una de

ellas un grado cada vez mayor de compromiso en las operaciones internacionales.
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Para Rialp (1999), el modelo Uppsala explica a la internacionalizacién como un proceso con
desarrollo gradual, donde las empresas llevan a cabo sus actividades exportadoras, mediante
diversas fases y en un periodo relativamente largo de tiempo. Asimismo, resalta el aprendizaje
obtenido y el control de variables organizacionales, asi como también la capacidad de anélisis del
entorno y su respectivo impacto en cada periodo de tiempo. Del mismo modo, sefiala que este
modelo trata de ampliar de manera permanente los recursos fisicos y de informacion con la finalidad
de que la exportacion se convierta en una experiencia de aprendizaje para las empresas en la esfera

internacional.

Segun Johanson y Valhne (1977), el modelo Uppsala es el mas referido en cuanto a la literatura
sobre la internacionalizacion. Ademas, establecen que las empresas que empiezan con el proceso de
expansion tienden a internacionalizarse a paises relativamente cercanos, para luego gradualmente
trasladarse a mercados distantes. De igual manera, establecen que a medida que las empresas
escojan un nuevo mercado extranjero comenzaran desde un modo de compromiso con bajos
recursos y solo pasaran a modos de compromiso mas elevados a medidas que estas ganen

conocimiento experiencial en dicho mercado.

Los autores mencionados anteriormente, desarrollaron mecanismos de internacionalizacion los
cuales se encuentran divididos en dos aspectos. Por un lado, se encuentran los aspectos estaticos, 10s
cuales estan representados por el compromiso de mercado de las empresas (recursos comprometidos
en los mercados extranjeros) y el conocimiento de mercado internacionales tomados por las
empresas en un periodo dado. Por otro lado, existen los aspectos dinamicos relacionados con las

decisiones del compromiso, las cuales comprometen recursos hacia operaciones internacionales y
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actividades actuales de negocio. Estos mecanismos explican, que, mediante la experiencia, se ird
desarrollando el proceso progresivo de aprendizaje para de esta manera disminuir la incertidumbre

existente en los mercados internacionales y crear nuevas oportunidades (Johanson y Valhne, 1977).

Aspectos Estdticos Aspectos Dindmicos
Conacimiento de R Decisiones de
mercados " compromiso
Compromiso de - Actividades actuales
mercados

Figura N° 1. Mecanismos Basicos de la Internacionalizacién segin Johanson y Valhne (1977).

Elaboracion Propia

Para la conceptualizacion del modelo Uppsala, diversos autores describen un nimero mayor o
menor de etapas; sin embargo, de manera general se resumen sélo en cuatro: 1. actividades
esporadicas de exportacion; 2. exportaciones mediante representantes independientes; 3.
establecimiento de sucursales comerciales en el pais extranjero; 4. establecimiento de unidades
productivas en el extranjero (Cardozo et al., 2004). En la primera etapa, la empresa se encuentra en
una fase de conocimiento del mercado extranjero realizando exportaciones esporadicas y sin
inversion. Para la segunda etapa, se realizan despachos de manera frecuente mediante agentes
externos, en esta fase la empresa va adquiriendo informacion del pais receptor y va obteniendo una
mayor experiencia. En la tercera etapa existe un compromiso mayor, puesto que la empresa invierte

en filiales con la finalidad de poder ganar una mayor participacion en el mercado. Finalmente, en la
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ultima etapa, se muestra que el compromiso es total debido a que la empresa realiza sus actividades
productivas en el pais extranjero y contrata mano de obra (Budd y Merino, 2020).

La teoria de internacionalizacion desde la perspectiva del modelo Uppsala, ha sido analizada en
distintos papers de investigacion, donde se vincul6 las diversas etapas de dicho modelo, en las que
se ubican las empresas, de acuerdo con las necesidades y al beneficio que puedan obtener de los
PPE. Segiin Wang, Chen,Wang y Li (2016), sefialan que las empresas con distintos niveles de
internacionalizacion requieren de diferentes tipos de apoyo por parte de los PPE, los cuales brindan
apoyo trascendente, especialmente en la primera etapa, pues contribuyen a las empresas en el
desarrollo de capacidades y habilidades. En cuanto a los autores Massaro, Rubens, Bardy y Bagnoli
(2017), sefalan que las empresas italianas y eslovenas operan bajo diferentes niveles de
internacionalizacion lo que hizo que obtengan éxito y capacidad de competencia en la escena

mundial.

Para el caso de la presente investigacion, se expone que los productores asociados de la regién
Huanuco se encuentran en la segunda etapa del modelo, debido a que dichos productores realizan
exportaciones de manera indirecta, mediante empresas que cuentan con las debidas certificaciones
solicitadas por los importadores extranjeros. Parte de este avance se dio gracias al apoyo del
Programa Sierra y Selva Exportadora y sus herramientas que permitieron identificar estrategias, y
acceso a redes de contacto para un mercado destino. Asimismo, los productores pudieron mejorar su
desempefio exportador, puesto que lograron adquirir conocimientos y habilidades que les permitié
utilizar sus recursos de manera optima. Para poder alcanzar las dos Gltimas etapas se precisa
involucrar inversiones mayores, debido a que implica la apertura de una tienda y planta para la

comercializacion y el desarrollo del producto en el mercado destino, asi como también la
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contratacion de mano de obra. En este sentido, el programa Sierra y Selva exportadora viene
ejecutando de manera coordinada un trabajo con los productores de zonas rurales de la region
Huénuco con el objetivo de ampliar la canasta de productos que ofrecen al mercado internacional

(Budd y Merino, 2020).

1.3.2 Teoria 2: Ventajas Competitivas

El modelo de las ventajas competitivas propuesto por el economista Michael Porter, es descrito
como aquellas acciones ofensivas y/o defensivas de las empresas, con la finalidad de establecer un
posicionamiento dentro de una Industria determinada (Contreras, s.f). Esta teoria surge debido a la
competitividad, la cual ha ido evolucionando a lo largo de los afos, esta situacion en donde los
mercados son cada vez mas globales y el desarrollo tecnolégico genera cambios en los sectores, el

costo deja de ser el inico modo de competencia, pues se abren diversas perspectivas (Diaz, 2009).

A partir de ello, segun la teoria de Porter, la ventaja competitiva se divide en tres tipos de estrategia:

Liderazgo en costos: Este tipo de estrategia genera una oportunidad, para aquellas empresas que se
encuentren en la capacidad de ofrecer al mercado un producto con un precio menor respecto a las
empresas competidoras del mismo sector. Se debe resaltar, que estas empresas requieren de una
atencion centrada en la disminucion de los costos de produccion, esto se puede obtener de los
siguientes modos: i) acceso preferencial a las materias primas, ii) oferta de un mayor nimero de

bienes en el mercado, iii) mayor eficiencia en las actividades de produccién (Porter, 1985).
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Diferenciacion: Para este tipo de estrategia, las empresas deben construir su propio nicho de
mercado Yy apuestan por consumidores que buscan caracteristicas especificas sobre un determinado
producto, distintas a las que ofrecen las empresas competidoras. Asimismo, los modos en los que se
representan este tipo de estrategia son: i) insumos de gran valor respecto a otros en el mercado, ii)

servicio al cliente mas capacitado, iii) ofrecer un disefio Gnico y atractivo (Porter, 1985).

El enfoque: Este tipo de estrategia esta enfocado en empresas que deseen especializarse en un
segmento de mercado y crear el mejor producto acorde a las necesidades que requieran los clientes

(Porter, 1985).

Asimismo, Porter menciona que el Estado puede desarrollar un rol preponderante como estimulador
de los determinantes de la competitividad, estableciendo un clima el cual permita a las empresas
estar aptas de poder crear, desarrollar y mantener ventajas competitivas a corto y largo plazo
(Buendia, 2013). A partir de ello, una de las obligaciones fundamentales del Gobierno es brindar
diversas herramientas para lograr sus objetivos. El estado es una pieza clave para la realizacién de
los intercambios; no obstante, este rol va mas alla del marco legal. puesto que la actitud del
gobierno, hacia los mercados y la eficiencia de sus operaciones son también fundamentales (Buen

dia, 2013).

Ante lo mencionado anteriormente, el Programa Sierra y Selva Exportadora genera una ventaja
competitiva a los productores asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado de la region

Huanuco repecto a su desempefio exportador, puesto que se encargan de brindar herramientas de
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informacion, tecnologia y operativas que generan un 6ptimo alcance de competitividad que puedan
demostrar dichos actores frente a los mercados internacionales. Del mismo modo, el Per( posee una
ventaja competitiva de diferenciacion respecto al producto denominado Aguaymanto, puesto que
dentro de los paises latinoamericanos que exportan este producto, se encuentran Ecuador y
Colombia, los cuales focalizan sus exportaciones en la presentacion de aguaymanto fresco, mientras
que el Peru cuenta con una alta demanda respecto a la presentacién deshidratada del Aguaymanto,
en donde la regién Huanuco posee la ventaja de contar con la mayor produccién de aguaymanto
organico deshidratado para exportacion. Esto lo comprueba el Anélisis de Mercado del afio 2020
elaborado por el programa SSE, en donde indica que dicho producto bajo esta presentacion

representa mas del 80% del total exportado (SSE, 2020).

1.3.3 Teoria 3: Ventajas Comparativas

La teoria de ventajas comparativas fue planteada por el economista David Ricardo, como respuesta
de mejora a la teoria de la ventaja absoluta propuesta por Adam Smith. La propuesta de ventaja
comparativa aporta que los paises deben especializarse en la produccién y exportacion de bienes que
pueden fabricar con bajos costos. En otras palabras, indica que a pesar de que el pais en cuestion no
cuente con una ventaja absoluta al producir un determinado bien, podra especializarse en aquellos
productos con los que cuente con una ventaja en comparacion a otros paises, para asi poder
participar en el mercado internacional y por ende, potencie su desempefio en el exterior (Sanchez,
2015). Asimismo, David Ricardo menciona, que aquel pais menos competente, debera enfocarse en

la produccion y exportacion de la mercancia que tenga una desventaja absoluta menor. Este es el
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producto con el cual el pais tiene una ventaja comparativa. Por otra parte, la nacion se encargaré de
importar la mercancia en la cual tenga una desventaja absoluta mayor, es decir, el producto en el que
tiene una desventaja comparativa, a esto lo denomina Ley de las ventajas comparativas (Gonzélez,

2011).

En este sentido, la gran biodiversidad que posee el Pert permite generar al pais grandes ventajas
comparativas, puesto que somos el quinto pais con mayor biodiversidad a nivel mundial. Asimismo,
esta biodiversidad es parte fundamental del capital natural nacional, puesto que ha sido, desde
tiempos historicos, la base y el sustento del desarrollo del pais. Asi como también, contribuye en el
desarrollo nacional, especificamente, con aquellas poblaciones menos favorecidas en las zonas
rurales del pais, siempre y cuando este desarrollo sea de manera inclusiva y equitativa, impulsando
al valor agregado y a la transformacion de los recursos cultivados por parte de esta poblacion, con la

finalidad de crear un desarrollo sostenible (MINAM, 2017).

Del mismo modo, el Per( posee una alta diversidad en cuanto a climas, pisos ecoldgicos, zonas de
produccidn, ecosistemas y estacionalidad, los cuales permiten de manera eficiente cultivar productos
agricolas, como el caso del Aguaymanto. Este fruto se caracteriza por ser producido desde épocas
ancestrales en la region Sierra del pais, especialmente en el departamento de Huanuco, debido a que
esta region presenta un alto rendimiento en sus cosechas, respecto a otras regiones. Asimismo, esta
regién presenta una gran diversidad de ecosistemas con una alta variedad de temperaturas y climas,
en donde estos son templados y con temperaturas promedio lo cual posibilita al adecuado cultivo del
aguaymanto. Cabe destacar, que otra caracteristica fundamental para la produccién del aguaymanto

es la estacionalidad, donde el Per( posee una gran ventaja especificamente en la regién Sierra
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debido a que las cosechas se dan durante casi todo el afio. Finalmente, es importante mencionar, que
en el pais existen seis ecotipos, de manera especifica, en los departamentos de la regién Sierra, los

cuales han permitido en los Gltimos afios aumentar la productividad y el volumen de este fruto y con
ello disminuir la pérdida de cultivos en el campo, igualmente permitio obtener una alta calidad en el

aguaymanto, generando asi una gran ventaja comparativa. (MIDAGRI, 2021).

En cuanto a los productos agricolas, estos se encuentran alcanzando un mayor reconocimiento en los
ualtimos afios. Por lo que se debera impulsar estas actividades productivas con la finalidad de mejorar
el rendimiento, ganar mercado y sobre todo impulsar a la economia en las zonas rurales (Andina,
2021). En adicidn a ello, Juan Varillas, ex presidente de ADEX sefiala que el Peru cuenta con
ventajas comparativas frente a otros paises en cuanto actividades agricolas, puesto que como se hizo
mencidn en parrafos anteriores, el pais cuenta con zonas adecuadas para realizar dichas actividades.
No obstante, destaco la relevancia de trabajar de la mano con el Estado, para asi generar un mejor

aprovechamiento y crecimiento de estas actividades (ADEX, 2017).

1.4 Normativa Relacionada

1.4.1 Ley que crea Sierra Exportadora N°28890

Creada en el afio 2006, con el objetivo de fomentar, promocionar y desarrollar las actividades

econdmicas rurales en la region Sierra del Per(, enfocandose en la agricultura, ganaderia,
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acuicultura, asi como también en aquellas actividades de transformacion e industrializacion de
productos obtenidos gracias a estas actividades, las cuales permitan integrar mercados nacionales y
exportadores como mecanismos de lucha contra la pobreza y la generacién de empleo. Asimismo,
dentro de sus objetivos se encuentra la ampliacion de superficies cultivables y el crecimiento del
valor comercial de los productos agricolas de las zonas rurales de la region Sierra, centrandose en
mercados internacionales en union con el sector agricola. Ademas, tiene como finalidad el impulsar
una cultura emprendedora a favor del medio ambiente y el desarrollo sostenible, asi como también
la adopcion de nuevas tecnologias que permita aumentar la productividad y competitividad en la

zona rural andina (Sierra Exportadora, 2006).

1.4.2 Ley que modifica a la Ley N°28890 para ampliar su &mbito de aplicacion a las zonas de la

Selva N°30495, creando Sierra y Selva Exportadora

El objetivo de la presente Ley, la cual fue ampliada en el afio 2016, es el de extender la ejecucion de
sus actividades a las zonas de la region Selva del Per( y asi generar valor agregado, competitividad,
innovacion, y un desarrollo territorial eficiente. Dentro las funciones de Sierra y Selva Exportadora

Se encuentran:

Articular y coordinar ciertas politicas publicas, las cuales permitan integrar a las zonas rurales de la

Sierra y Selva en las actividades econdmicas, principalmente a las exportadoras como también a

mercados nacionales.
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Implementar y promover programas de capacitacion para la asociatividad, liderazgo, aptitudes y
adopcion de tecnologias nuevas relacionadas a Sierra y Selva exportadora.

Coordinar junto con las instituciones financieras, tanto publicas como privadas, la implementacion
de instrumentos financieros para el logro de los objetivos.

Recolectar y propagar informacion del establecimiento de cadenas productivas y comercializadoras
que relacionen a las zonas rurales amazénicas y andinas con las actividades econémicas de
exportacion y nacionales.

Proponer, mediante el ministerio al cual se encuentra adscrito, proyectos en materia de recursos

naturales, facilitacion al comercio exterior e infraestructura productiva (El Peruano, 2016).

1.4.3 Decreto de Urgencia N° 043-2019, que modifica la Ley N° 27360 que aprueba las Normas de

Promocion del Sector Agrario

Es de vital importancia comprender la ley N° 27360, para asi poder abordar y entender el decreto de
urgencia 043-2019. Esta ley aprueba las Normas de Promocion del Sector Agrario, pues tiene como
interés prioritario a la inversion y al desarrollo del sector agrario, otorgando diversos beneficios de
caracter laboral, seguridad y tributario para aquellas personas naturales y/o juridicas que se
encuentren desarrollando cultivos, asi como también actividades agroindustriales. EI Poder
Ejecutivo destaca que es fundamental reorganizar el régimen salarial de estos trabajadores agrarios,
ayudando asi a mejorar la atencién respecto al Seguro de Salud, cuyo efecto es imprescindible
modificar, para las normas basadas en el régimen de seguridad social y laboral (Diario Oficial El

Peruano, 2020).
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Es por ello, que el Decreto de Urgencia tiene como finalidad mejorar aquellas condiciones en base al
régimen laboral y seguridad social del sector agrario. Respecto a los beneficios en cuanto al régimen
laboral, se encuentran el incremento en las remuneraciones, indemnizaciones por despido arbitrario,
gratificaciones y descanso vacacional. Dentro de los beneficios referentes a la seguridad social se
encuentra los aportes al Seguro de Salud, el cual es del 6% de la remuneracién mensual por cada
trabajador incrementando al 7% a partir del afio 2025, 8% a partir del afio 2027 y 9% a partir del afio
2029. Cabe destacar, que el presente decreto de urgencia entré en vigencia el 1 de enero del 2020, se
encuentra validado por el Presidente del Consejo de Ministros, la Ministra del Trabajo y Promocion
del Empleo, la Ministra de Salud, el Ministro de Agricultura y Riego y la Ministra de Economia y
Finanzas. Finalmente, dicho Decreto de Urgencia, amplifica la Ley hasta el 31 de diciembre de 2031

(Diario Oficial el Peruano).

1.5. Andlisis del Sector / Producto

1.5.1. Agroexportaciones peruanas

El sector agroexportador en el Per(, ha sido constituido en las dos Gltimas décadas, siendo asi la
segunda actividad econdémica con mayor rentabilidad, seguida de la mineria, teniendo como
mayores ganancias, en nivel de exportacion, a los productos no tradicionales. De acuerdo al Informe

Anual de Prompert (2020), las agroexportaciones no tradicionales obtuvieron un incremento de mas
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de US$6,817 millones, en el afio 2020, abarcando 142 mercados internacionales (Informe Anual

Promperd, 2020).

Agro total: 7,550

Agro No
Tradicional: 6,817

e Agro Tradicional: 733

Figura N° 2. Agroexportaciones totales entre el periodo 2010-2020, expresado en millones de

dolares. Adaptado del Informe Anual de PromPeru 2020. Elaboracién Propia

Asimismo, dentro de las agroexportaciones, las exportaciones de frutas y hortalizas fueron las méas
destacables, puesto que representaron el 56.4% del total exportado por el sector agroexportador, en
el afio 2020. El valor exportado de las frutas y hortalizas mostr6 un incremento del 14% en el afio
2020 respecto al afio anterior, logrando asi un mayor posicionamiento del pais como uno de los
principales proveedores a nivel mundial en cuanto a exportaciones. Esta linea de productos se
encuentra clasificada en frescas, congeladas y deshidratadas. Estos productos secos y deshidratados
han ido presentando un notable desarrollo por el hecho de encontrarse asociado al mejoramiento del
sistema inmunologico. Dentro de estos productos se encuentra la quinua, castafia, maca, orégano,

camu camu y el aguaymanto (Informe Anual Promperd, 2020). Cabe resaltar, que el Aguaymanto
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Deshidratado ocupa el puesto N° 10 en el ranking de los principales productos secos y deshidratados
del Peru. Asimismo, para el afio 2020 este fruto represento el valor de 4 millones de délares FOB

dentro de esta clasificacion (Informe Anual Promperu, 2020).

1.5.2. Tendencia del consumo de los snacks de frutas

Los snacks de frutas estan penetrando de manera gradual cada vez més en la industria alimentaria,
debido a la cantidad de beneficios para la salud, se ha convertido en el snack preferido por los
consumidores en temas de la salud. Estos snacks incluyen una gran variedad de tipos de frutas secas,
como los albaricoques, manzanas, uvas, datiles, etc. Ademas, el mercado de los snacks de frutos esta
creciendo de una manera acelerada, especificamente entre los nifios, debido a los grandes beneficios
para su salud pues imparten en ellos un valor nutricional alto (Informe Anual SSE, 2020).
Asimismo, los cambios de los estilos de vida en las personas y una fuerte inclinacion en cuanto a los
refrigerios saludables hacen que la demanda de estos refrigerios sea hecha a base de frutas. Se
espera gque la demanda de estos frutos secos aumente de manera significativa en los proximos afos
debido al incremento de la conciencia de los beneficios nutricionales asociados a dichos frutos

(Informe Anual SSE, 2020).

Debido a la continua innovacion de productos de la industria alimentaria, con la finalidad de
incrementar su cartera de clientes y el de ofrecer oportunidad a aquellos productos que no son tan
comunes en el mercado mundial, se encuentran lanzando diversas gamas de productos, incluyendo a
los frutos exadticos como es el caso del aguaymanto deshidratado. Este fruto es consumido como

producto natural sin necesidad de afiadir conservantes ni azucares, lo que hace que la textura y el
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sabor sean elementos de vital importancia. Si bien es cierto, la industria de los cereales aun es muy

limitada, el aguaymanto deshidratado viene siendo un segmento prometedor (Informe Anual SSE,

2020).

1.5.3. Aguaymanto Organico Deshidratado Peruano

El Aguaymanto Organico Deshidratado es un producto altamente nutritivo y 100% natural, el cual
posee un alto contenido de vitamina A y C y tiene propiedades antioxidantes. Asimismo, existen
estudios que demuestran que este fruto estabiliza los niveles de azucar en la sangre, protege al
higado, es diurético y es considerado como un tranquilizante natural. EI Aguaymanto Orgénico

Deshidratado, es perfecto como aperitivo, pueden comerse de manera directa 0 mezclados en

ensaladas e inclusive utilizarse para la Industria del chocolate o pasteleria. Este fruto cuenta con una

serie de beneficios que ayuda a combatir estas enfermedades:

v Asma

v Colesterol

v' Bronquios

v Favorece a la cicatrizacion de heridas
v Cancer de col6n o intestino

v Prostata

v/ Cansancio mental

v" Antirreumatico
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A continuacion, se mostrara la ficha técnica del aguaymanto organico deshidratado peruano:

Tabla 5.

Ficha técnica comercial del Aguaymanto Orgénico Deshidratado

Especificaciones Técnicas

Producto Aguaymanto Organico Deshidratado

Nombre Cientifico Physalis peruviana L.

Clasificacion arancelaria 0813400000

Composicién 100% Aguaymanto Orgénico Deshidratado

Uso o variedades Se elabora mermelada, néctares y conservar el almibar
Descripcion

Sabor Dulce

Olor Caracteristico

Color Amarillo oscuro

Informacién Nutricional

Calorias 73 kcal
Agua 78.9¢
Carbohidratos 19.6 ¢
Grasas 0.16g
Proteinas 0.054 ¢

Fibra 499



Cenizas 101g

Calcio 8.0 mg
Fosforo 55.3 mg

Componentes por 100g de Hierro 1.23 mg

Aguaymanto Organico

Deshidratado Vitamina A 1460 U.1
Tiamina 0.101 mg
Riboflavina 0.032 mg
Niacina 1.73 mg
Acido Ascorbico 43.0 mg

Nota. Adaptado de Ficha Técnica Inkaforest. Elaboracion Propia

En cuanto al proceso para obtener el Aguaymanto Deshidratado, se debe realizar en primera
instancia la recepcion del producto fresco con céliz, para después separar el caliz de la fruta y
seleccionar o descartar el producto que se encuentre dafiado, luego se realizara la clasificacion del
fruto por el grado de madurez y se determina cuales seran aptos para el proceso de deshidratacion,
después de ello pasara por un lavado y desinfeccion, donde el producto debera pasar por una técnica
de coccion en agua durante un breve periodo, luego se procedera a preparar un agente osmético para
la osmodeshidratacion, para despues colocar en empaques plasticos el agente con el fruto, luego se
realizara la separacion del fruto con el agente osmotico, para que asi finalmente se realice el proceso
de secado, este se basa en la deshidratacion del fruto mediante aire caliente, el cual se almacena en
sitios frescos y no expuesto a la luz (FAO, 2014). A continuacion, se mostrara el flujograma del

proceso de transformacion del Aguaymanto Organico Deshidratado:
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Recepcidn del aguaymanto
fresco con caliz

Retiro del céliz y seleccion por
sanidad

Clasificacion por madurez

\4

Lavado y desinfeccion

Escaldado

!

Jarabe

Aguaymanto Osmodeshidratacion
l Separacion de mezcla
Aguaymanto

nemnrachidratadn

Secado por aire caliente

Aguaymanto
deshidratadn

Figura N° 3. Flujograma del proceso de deshidratacion del Aguaymanto Organico. Adaptado de

FAO, 2014. Elaboracién Propia
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1.5.3. Produccion nacional e internacional del Aguaymanto

El aguaymanto es un fruto oriundo de los Andes, el cual se produce en las regiones de Sierra 'y
Selva; sin embargo, cuenta con una mayor produccion en la primera regién mencionada, donde la
ciudad lider de mayor produccion es Huanuco. Los principales departamentos de produccion
nacional de este fruto son: Ancash, Ayacucho, Cajamarca, Cuzco, Huanuco, Apurimac,

Huancavelica, Junin y Arequipa.

Cajamarca

Figura N° 4. Distribucion geografica de la superficie de produccion de aguaymanto segun

departamentos del Per(. Elaboracién propia.
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En los dltimos 3 afios la produccidn, cosecha y los niveles de rendimiento de este fruto, aumentaron
de manera significativa, obteniendo asi un crecimiento anual del 17%, 15% y 2% respectivamente.
Ademas, segun reportes de las Direcciones Regionales, para el afio 2019 se ha registrado 311
hectéreas de aguaymanto con una produccion de 1607 toneladas. En cuanto al afio 2020 se obtuvo
una produccion de 1573 toneladas en donde destaca la region Huanuco, donde el cultivo es en su
mayoria organico y destinado a la exportacion. Respecto a la estacionalidad, esta se da de mayo a

noviembre en la region Sierra (Informe Anual SSE, 2020).

Enero | Febrero | Marzo | Abril | Mayo ‘Iunia ‘ Julio ‘ Agosto ‘ Setiembre ‘ Octubre |.‘io\'iembre Diciembre

Figura N° 5. Estacionalidad del Aguaymanto con S.P.N 0813.40.00.00 en el Pert. Adaptado de

Promperu. Elaboracion Propia

Referente a la produccidn internacional de Aguaymanto, los principales paises que cosechan este
producto son: Colombia, el cual ocupa el primer puesto en la produccion de este fruto, en segundo
lugar, se encuentra Sudéfrica, seguido de Kenia, India, Australia, Nueva Zelanda y Ecuador. A
continuacion, se muestra una tabla comparativa de la produccion, cosecha y rendimiento de los

paises latinoamericanos productores del Aguaymanto en el afio 2019.
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Tabla 6.

Produccion, cosecha y rendimiento de los paises latinoamericanos productores de Aguaymanto en

el periodo 2019

Pais Produccién (Tn) Cosecha (Has) Rendimiento
(Tn/Ha.)

Colombia 16,377 1,395 11.7

Ecuador 1,065 316 3.4

Perd 1,607 311 5.2

Nota. Adaptado de Sierra y Selva Exportadora 2021. Elaboracién Propia

4
\-!.f:“\)‘\\*

Australia »
Nueva Zelanda :

Ecuador

5

&

Figura N° 6. Principales paises productores de Aguaymanto durante el periodo 2016-2020.

Elaboracion Propia.
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1.5.4. Exportaciones de Aguaymanto Organico Deshidratado

El aguaymanto es un fruto que, como ya se menciono en lineas anteriores, ha ido ganando gran
popularidad y notoriedad gracias a su sabor y altos niveles nutritivos. En este sentido, se pudo
evidenciar también un comportamiento positivo en las exportaciones de dicho fruto. Es por ello, que
se procedera a analizar las exportaciones de aguaymanto organico deshidratado en un &mbito tanto

internacional como nacional.

1.5.4.1. Ambito Internacional

En cuanto al ambito internacional, el Aguaymanto Organico Deshidratado presenta una escena
particular, puesto que los principales productores de dicho fruto no son necesariamente los
principales exportadores a nivel mundial. Como se mencioné anteriormente, los principales
productores son Colombia, Sudéafrica, Kenia, India, Australia, Ecuador, etc. No obstante, segun los
datos extraidos de Trademap, se refleja que los principales paises exportadores de Aguaymanto
Organico Deshidratado son: Tailandia, ocupando el primer puesto, sequido de China, Espafa, Italia,
Alemania, Paises Bajos, India, Polonia y Sudafrica, mientras que Per( ocupa el puesto N°33 a nivel

mundial de exportaciones de dicho producto.
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Tabla 7.

Exportaciones de Aguaymanto Orgéanico Deshidratado por pais durante el periodo 2016-2020 en

millones de US$ valor FOB.

Pais 2016 2017 2018 2019 2020
Mundo 1.053.832 1.141.386 1.116.721 973,815 1.063.898
Tailandia 276,766 369,541 370,186 318,640 269,069
China 114,027 96,634 124,388 127,175 156,597
Espafa 87,430 87,464 90,907 87,893 105,981
Italia 12,211 11,484 11,030 36,611 71,043
Alemania 51,517 55,168 64,998 68,600 64,223
Paises Bajos 26,315 33,781 33,142 22,203 36,956
India 14,798 22,122 19,141 23,153 26,427
Polonia 15,817 21,182 22,255 22,290 24,040
Sudafrica 21,672 23,152 23,177 19,466 21,010
Peru 3,052 3,232 4,364 3,231 2,515

Nota: Adaptado de Trademap, 2021. Elaboracién Propia
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1.5.4.2. Ambito Nacional

En base a los datos extraidos de Veritrade, se puede observar que Per( tuvo un crecimiento
constante, durante los ultimos cinco afos, en las exportaciones de Aguaymanto Deshidratado; sin
embargo, se muestra que para el afio 2018, este fruto tuvo un incremento mayor de 4, 364 miles de
USS$, respecto al afio anterior, generando asi un crecimiento del 35%, respecto al afio 2018. Esto ha
evidenciado, un comportamiento positivo en la internacionalizacion del Aguaymanto Deshidratado
durante el periodo estudiado. En cuanto al volumen de dichas exportaciones, se tuvo una variacion
porcentual en el periodo 2015-2020, del 10,5% (Veritrade, 2021). A continuacion, se procedera a
desarrollar el gréfico de las exportaciones del Aguaymanto Deshidratado por volumen (TN) y por

valor en miles de US$ (FOB).
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Figura N° 7. Exportaciones peruanas de Aguaymanto Deshidratado por volumen (expresado en
toneladas) y por valor en US$ (FOB) en el periodo 2016-2020. Adaptado del Informe Anual de SSE,

2020. Elaboracién Propia

Por otro parte, los cinco principales paises destino a las cuales se realizaron las exportaciones de
Aguaymanto Deshidratado desde Peru en el periodo 2016-2020 fueron, segin Veritrade (2021),
Estados Unidos, el cual representa el 22,73% en la participacion de exportaciones del fruto, seguido
de Paises Bajos, Alemania, Corea del Sur y Japén. En cuanto a las principales empresas
exportadoras peruanas de Aguaymanto Deshidratado, tres de ellas trabajan en conjunto con el
Programa Sierra y Selva Exportadora, las cuales son: Villa Andina SAC, Peruvian Natures SAC y
Ecoandina SAC. A continuacion, se desarrollara la tabla de las 10 principales empresas exportadoras

del fruto en Peru.
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Tabla 8.

Principales empresas exportadoras peruanas de Aguaymanto Deshidratado en el afio 2020.

Empresas Participacion
Agro Andino S.R. L 19,77%
Villa Andina SAC VIC 15,91%
Peruvian Natures SAC 10,67%
Algarrobos Orgéanicos del Peri SAC 7,81%
Eco Andina SAC 5,30%
Green Box SAC 4,11%
Ecommodities SAC 2,68%
Agrofino Foods SAC 1,71%
Vitallanos Per( SAC 1,45%
The Golden Berry Company SAC 1,21%
Otras empresas 29, 38%
TOTAL 100%

Nota: Adaptado de Veritrade, 2020. Elaboracion Propia
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1.5.4.3. Ambito Regional

Dentro de las principales regiones que producen el Aguaymanto, la region Hudnuco es la que ha
alcanzado, en los ultimos cinco afios, un crecimiento en la produccién de dicho fruto, especialmente
en la presentacion orgéanica deshidratada. Ante esta situacion, se ha evidenciado una gran
oportunidad de crecimiento para los productores ubicados en esta region y por ende en las
exportaciones. Cabe resaltar, que si bien es cierto existe un avance en la produccion y en las
exportaciones provenientes de la region Huanuco, los productores asociados suelen comercializar el
fruto a empresas consolidadas del pais. En base a los datos extraidos de la plataforma Adex Data
Trade, se puede observar que para el afio 2020, la region Huanuco obtuvo el mayor crecimiento en
las exportaciones de Aguaymanto Organico Deshidratado con un valor de 39.934 miles de US$ en
valor FOB. A continuacion, se visualizara la tabla de las exportaciones de Aguaymanto Organico

Deshidratado proveniente de la region Huanuco en el periodo 2016-2020.

70



Tabla 9.

Exportaciones de Aguaymanto Orgéanico Deshidratado provenientes de la region Huanuco en el

periodo 2016-2020 expresado en miles de US$ valor FOB.

N° Descripcion ~ Valor FOB (miles US$)

Partida Arancelaria 515 5017 2018 2019 2020 Var.% Part.%
2020/2019 2020

0813400000 Lasdemas O  2.482 0 6581  39.934  506.81%  100%

frutas u otros

frutos secos

Nota: Adaptado de Adex Data Trade, 2020. Elaboracion Propia.

Por otra parte, durante los Gltimos cinco afios, tres empresas de la region Huanuco, las cuales se
encargan del procesamiento y transformacion del fruto, trabajaron en conjunto con el programa
Sierra y Selva Exportadora para la exportacion de Aguaymanto Organico Deshidratado producido
por las asociacidnes productoras. A continuacion se mencionaran las empresas exportadoras

provenientes de la region Hu&nuco (El Peruano, 2021).
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Tabla 10.

Empresas exportadoras de Aguaymanto Organico Deshidratado provenientes de la regién Huanuco

entre los periodos 2016-2020.

Empresas RUC

Agroindustrias Ordofiez SRL 20600468414
Karbel SCRL 20489297613
Andean Superfoods SAC 20602518508

Nota: Adaptado del Diario El Peruano, 2020. Elaboracion Propia.

1.5.5 Analisis FODA del Aguaymanto Organico Deshidratado

El analisis FODA se basa en analizar una evaluacién de aquellos factores tanto fuertes como débiles,
de manera conjunta y diagnosticar la situacién externa o interna de una determinada organizacion o
sector. Esta herramienta permite una mejor perspectiva de manera general de la situacion estratégica
de las organizaciones, asi como también estima el efecto en el que una estrategia cuenta para poder
lograr un equilibrio entre las capacidades internas de la organizacion y sus situaciones externas
(Ponce, 2007). Dentro del entorno interno, se encuentran las fortalezas, las cuales se basan en las
capacidades y recursos con los que cuenta la organizacion. De la misma manera, se presentan las
debilidades las cuales son los aspectos vulnerables que presenta dicha organizacion a la cual se
constituye como una deficiencia. En cuanto a los factores externos, estos no pueden ser controlados

por la organizacion o el sector. Dentro de ellos, se presentan las oportunidades, las cuales estan
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definidas como los aspectos potenciales que sirven para la mejora o crecimiento de la organizacion.
Del mismo modo, se presentan las amenazas, estas son descritas como aquellos factores negativos
que deben ser analizados y con ello anticipar y crear oportunidades para evitar potenciales

problemas (Ponce, 2007).

En este sentido, para el desarrollo del analisis FODA del producto, se ha recolectado informacion
del Programa Sierra y Selva Exportadora: Andlisis del Mercado de Aguaymanto entre el periodo del
2015-2020, publicada en el afio 2020, en el cual se encuentra informacion del Aguaymanto
Organico Deshidratado y sus principales mercados de exportacién. Asimismo, se ha considerado a la
Pauta Metodoldgica para la elaboracion de Planes de Negocio de Aguaymanto, ubicado por el
Ministerio de Economia y Finanzas, Ministerio de Agricultura y Riego y Sierra Exportadora, el cual
brinda informacion sobre las caracteristicas del producto, del mercado y las limitaciones en la
cadena productiva del fruto. Del mismo modo, se extrajo informacion de las notas de prensa del
Servicio Nacional de Sanidad Agraria del Peri (SENASA), donde brindan informes respecto al
control fitosanitario en los cultivos de Aguaymanto. Finalmente, se ha tomado como referencia a la
presentacion creada por la Unidad de Inteligencia Comercial (UIC) de Sierra y Selva Exportadora,
denominada Tendencia de Mercado del Aguaymanto en el periodo 2021. Dicha presentacién se basa
en las tendencias en los mercados demandantes por los frutos organicos y naturales, como es el caso

del Aguaymanto.

A continuacion, se mostrara en la siguiente tabla, el analisis FODA para el Aguaymanto Organico

Deshidratado peruano.
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Tabla 11.

FODA del Aguaymanto Organico Deshidratado peruano

Fortalezas

Debilidades

Alto valor nutricional

Producto de alta calidad y versatilidad
Condiciones climaticas y ambientales
adecuadas

Producto estrella en la marca Superfoods
Vigilancia fitosanitaria permanente por
parte de SENASA en el cultivo organico
del fruto.

El 95% de aguaymanto exportado es tipo
deshidratado.

Oportunidades

Mayor tendencia al consumo de
productos organicos, sanos y naturales
Arancel cero y acceso preferencial a
mercados internacionales

Apertura a nuevos mercados en el
continente europeo

Participacion en las ferias internacionales
para la promocion y venta del producto.

Industria del Aguaymanto en crecimiento

Capacidad asociativa débil

Limitadas técnicas del manejo del cultivo
Presencia alta de informalidad entre los
socios

Poca informacién sobre las oportunidades
de mercado para los productores
Limitacion en la equipacion de energia
eléctrica para el funcionamiento de planta
de deshidratado en las zonas de
produccion

Falta de organizacion de la oferta
exportable respecto a las altas demandas

de los clientes.
Amenazas

Alta competencia frente a otros paises
productores de Aguaymanto

Variacion en las temperaturas debido a
los cambios climaticos

Aparicién de plagas o enfermedades que
afecten al producto

Incertidumbre por la situacion politica

nacional
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Incremento de la oferta en otros paises

productores

Nota. Adaptado del Analisis del Mercado de Aguaymanto 2015-2020, por Sierra y Selva
Exportadora, 2020; Pauta Metodologica para la elaboracion de Planes de Negocio del Aguaymanto,
por el MEF y MIDAGRI, 2016; Notas de Prensa, por SENASA, 2017; Tendencia de Mercado del

Aguaymanto en el periodo 2021, por UIC SSE, 2021. Elaboracion Propia.
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CAPITULO II. PLAN DE INVESTIGACION.

Segun Bernal y Conde (2003) autores del articulo “Estudios de mercados: Una necesidad en las
organizaciones”, definen al plan de investigacion como un instrumento el cual detalla las fuentes de
datos, métodos de investigacion, métodos de contacto para recabar informacion, plan de muestreo y
los instrumentos de investigacion que permitiran disefiar en base a la informacion necesaria. El plan
de investigacion debe ser completo, puesto que orientara los primeros pasos del trabajo de estudio,
redacta el principio del proceso y es el paso previo fundamental que centraré todos los elementos
que se irdn mejorando y combinando a lo largo de la investigacion. Cabe resaltar, que a pesar de que
el plan cuente con una estructura fija, el contenido y los datos pueden ser modificados en el

transcurso de la informacién por nuevos datos obtenidos.

2.1. Realidad Problemética

Para la elaboracion de la situacion problematica del plan de investigacion a tratar, es de vital
importancia conocer la definicion adecuada de este término. Segln Arbaiza (2013), autora del libro
“Como elaborar una tesis de grado”, la descripcion de la situacion problematica se basa en detallar y
explicar el problema escogido, para que el leyente pueda saber con exactitud qué es lo que el
investigador planea solucionar. Por su lado, Hurtado y Toro (2005, como se citd en Arbaiza, 2013)
menciona que a medida que se vaya describiendo la problematica se iran presentando con mayor

claridad y precision las diversas variables y factores que lo integran, para que luego se pueda
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determinar la relacion entre estas y asi delimitar las causas y consecuencias del problema a

investigar.

A partir de ello, se procedera a describir, el contexto de la situacion problema con el objetivo de
explicar el planteamiento de la investigacion y analizar los criterios y las variables que dan validez a

la misma.

En primer lugar, los efectos de la pobreza han sido y son una de las mayores preocupaciones del
PerQ. Segun cifras del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2021), la pobreza afecté al
30,1% de la poblacion nacional durante el afio 2020, incrementando en 9,9% en comparacion al afio
2019. Asimismo, en los ultimos cinco afios la poblacién en condicién de pobreza aument6 en 8,3%.
En cuanto a ambitos geograficos, la pobreza monetaria afect6 al 45,7% de la poblacion del area
rural, mientras que por dominios geograficos los mayores niveles de pobreza fueron registrados
principalmente en la Sierra Rural con un 50,4% seguido de la Selva Rural con el 39,2% y la Costa
Rural con el 30,4% (INEI, 2020). EI Banco Mundial, indica que la inclusion es clave para poder
disminuir los altos indices de pobreza y asi fomentar la prosperidad. En otras palabras, beneficiar a
la poblacion vulnerable mediante la disminucion de la desigualdad (Banco Mundial 2021). Segun lo
mencionado, se muestra que el mayor porcentaje de pobreza en el pais lo presenta la zona rural de la
region Sierra, donde la zona rural del departamento de Huanuco es una de las principales regiones
gue cuenta con un mayor porcentaje de pobreza, contando con un indice de 42,6%, segln el Instituto
Nacional de Estadistica e Informética. En estas zonas, se tiene como principal actividad econémica
la agricultura. Por ello, se hace necesario promover el desarrollo de nuevas medidas para la

integracion de los productores agricolas al mercado exterior, proporcionando técnicas acertadas con
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el objetivo de que los productores cuenten con los estandares establecidos para competir en un

mercado nacional e internacional (Budd y Merino, 2020).

En segundo lugar, uno de los factores fundamentales que contribuyen a la reduccion de la pobreza
son las exportaciones (MINCETUR, 2016). Estas han cobrado mayor relevancia en cuanto a la
generacion de empleo y al crecimiento del Producto Bruto Interno (PBI). Segun Luis Torres,
expresidente ejecutivo de Promperu, el sector exportador representd el 21% del PBI en el afio 2019
(Andina, 2019). En cuanto a las exportaciones no tradicionales, estas mostraron un incremento
notorio a partir del afio 2016; sin embargo, para el afio 2019 se tuvo un crecimiento récord de 5%
respecto al afio anterior. Cabe sefialar que, las exportaciones no tradicionales en el afio 2019
generaron 145 empleos por millon de dolares exportado, mientras que las tradicionales generaron
solo 44 empleos. Esto es debido a que los productos no tradicionales contienen un alto valor
agregado por lo que generan mayor empleo de toda la cadena productiva (CIEN, 2020). Con
relacion a las exportaciones no tradicionales fue el sector agroexportador el que obtuvo un récord
historico en el afio 2020, registrando un monto de US $7550 millones, siendo el 6,7% mas respecto

al afo anterior, segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2021).
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Figura N° 8. Evolucion de las exportaciones peruanas no tradicionales en el periodo 2016-2020.

Adaptado de SUNAT 2020. Elaboracion Propia.

En tercer lugar, esta investigacion destaca el papel de los productores agricolas, puesto que
representan una gran oportunidad en la cadena de exportaciones y por ende en el crecimiento
internacional (Barrientos, 2019). Estos productores de la agricultura familiar se encuentran
constituidos en un esquema asociativo, ya sea bajo una asociacion o cooperativa, en donde
desarrollan sus actividades agricolas en las regiones de Sierra y Selva (Sierra y Selva Exportadora
[SSE], 2020). A pesar del empefio por parte del Estado, en implementar estrategias para dichos
productores en su integracion a la cadena de exportaciones, se muestra una situacion preocupante,
puesto que brindan una atencion insuficiente en cuanto a la formacion y al impulso de acuerdos que
permiten sostener un compromiso constante con el desarrollo rural, lo cual genera que la vigencia de
las actividades por parte de las asociaciones productoras sea breve y en consecuencia sean dadas de

baja (Trivelli et al., 2009). Asimismo, estos productores presentan ciertas insuficiencias respecto a
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su desempefio exportador, debido a que no realizan sus actividades de manera directa, pues la
produccion que se cultiva es vendida a las empresas agroexportadoras las cuales se encargan de
comercializar el fruto a los mercados internacionales (Agraria, 2018). Del mismo modo, cabe
resaltar que no existe un desarrollo agricola 6ptimo en la region Huanuco, dado que la mayoria de
los productores contindian sembrando productos basicos y de un bajo valor usando métodos de

produccion tradicionales (Agraria, 2018).

A partir de lo mencionado, existen dimensiones que han permitido evaluar el desempefio exportador
de los productores agricolas en los tltimos afios. Dentro de ellas, se sefialan a los resultados
econdmicos, los cuales se encuentran relacionados con el valor y el volumen de las exportaciones
peruanas (Horta, 2015). Del mismo modo, se encuentran las estrategias de exportacion, en las cuales
destaca al mercado objetivo y el fortalecimiento de la asociatividad (Shamsuddoha & Yunus, 2006).
Para ello, el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur) ejecuté estrategias de
exportacion con la finalidad de poder evaluar el desempefio exportador de los productores agrarios,
estas fueron denominadas Planes Regionales de Exportacion (PERX), dentro de sus acciones se
encuentran la creacion de modelos asociativos, difusion de oportunidades comerciales y gestion del
comercio internacional (Mincetur, 2021). Asimismo, se muestra a los resultados genéricos, los
cuales se encuentran vinculados con el grado de satisfaccion en el resultado exportador y la
percepcion sobre el éxito de las exportaciones por parte de los productores (Horta, 2015). Para ello,
los productores agricolas peruanos manifiestan su percepcion y satisfaccion respecto a los ingresos
que les generan las actividades agricolas y en cuanto al beneficio que les genera pertenecer a una

asociacion o cooperativa (INEI, 2012).
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En cuarto lugar, las deficiencias presentadas en cuanto al desempefio de los productores agricolas
respecto a su incremento econdémico, por medio de las exportaciones, desencadena una presion por
parte del Estado en generar estrategias y herramientas con la finalidad de que estos actores se
integren al mercado internacional y exporten. Para poder alcanzar dicho propésito, el Estado
peruano ha establecido Programas de Promocion a las Exportaciones (PPE). Estos programas fueron
implementados como medida de apoyo publico con la finalidad de que los productores puedan
expandirse al mercado internacional satisfactoriamente (Leonidou et al. 2015, como se citd en
Catanzaro & Teyssier, 2020). Asimismo, los autores Wang, Chen,Wang y Li (2016) sefialan que los
PPE sirven como agente intermediario para los productores en su proceso de internacionalizacion,
potenciando dicho proceso mediante el acceso a capacitacion y conocimiento en temas de comercio
internacional, permitiendo acceder gradualmente a los mercados internacionales, donde cada etapa
del proceso de internacionalizacion debe ser apoyado segun las necesidades que presenten los
productores evidenciando asi la implementacion del modelo Uppsala. Ademas, Francis y Collins-
Dodd (2004, como se cit6 en Mota, Moreira & Alves, 2021), sefialan que el objetivo fundamental de
los Programas de Promocion de Exportaciones (PPE) es el de mejorar el desempefio exportador
potenciando los recursos, capacidades, estrategias y la competitividad internacional de los

productores.

Uno de los Programas de Promocidn de Exportaciones existentes en el Peru, que ofrece el
Ministerio de Agricultura y Riego (MIDAGRI) es el programa “Sierra y Selva Exportadora”, el cual
tiene como objetivo promover el ingreso a los mercados internacionales de los productores agricolas

de las regiones Sierra y Selva de un modo competitivo y sostenible, coadyuvando a la disminucién
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de la pobreza (Sierra y Selva Exportadora, 2018). Dicho programa, fue creado en el 2006; sin
embargo, en el afio 2016 a través de la Ley N° 30495, fue ampliado en el &mbito de ejecucion de las
actividades en las zonas de la region Selva, con el objetivo de generar competitividad y valor
agregado a las regiones de Sierra y Selva (Agraria, 2016). Desde su ampliacion, el programa ha
logrado beneficiar a los productores agricolas en el acceso a los mercados nacionales e
internacionales, esto se muestra reflejado en el afio 2019, puesto que se ha logrado beneficiar a mas
de 18 mil productores de ambas regiones mediante el fortalecimiento de capacidades en gestion
comercial internacional (Sierra y Selva Exportadora, 2019). En la siguiente tabla se muestra el

desempefio del programa “Sierra y Selva Exportadora” en el periodo 2016-2020.
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Tabla 12.

Desemperio del Programa “Sierra y Selva Exportadora” en el periodo 2016-2020.

Afio 2016 2017 2018 2019 2020
Productores
Beneficiarios 217,469 143,250 18,454 19,360 16,867

Exportaciones

(millones) 96,400 71,400 5,875 32,100 34,400

Nota: Adaptado del Informe de Gestién Anual SSE 2016-2020. Elaboracion Propia

En adicién a ello, el programa Sierra y Selva Exportadora tiene como objetivo brindar promocién y
oferta a aquellos alimentos de origen peruano, que cuentan con una gran capacidad de desarrollo
tanto a nivel nacional como en el exterior. Entre los productos que vienen desarrollando
oportunidades de negocio en el Per( y en el extranjero en los ultimos cincos afios se encuentran:
Café; Cacao; Kion; Granadilla; Camu Camu; Papa; Granada; Aguaymanto y Quinua (Sierra y Selva
Exportadora, 2020). Es fundamental resaltar, que el Aguaymanto cuenta con un gran potencial de
crecimiento, debido a las grandes ventajas comparativas con las que cuenta el Peru, respecto a la
biodiversidad, condiciones climéticas y suelo para el cultivo eficiente de dicho producto. Ademas,
se debe destacar que en los ultimos cinco afios se ha evidenciado una gran demanda, respecto al
Aguaymanto Organico Deshidratado (Sierra 'y Selva Exportadora, 2020). Ante este contexto se
procedera a detallar las exportaciones de Aguaymanto Organico Deshidratado de los productores

participantes del programa Sierra y Selva Exportadora en el periodo 2016-2020.
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Figura N°9. Exportaciones peruanas de Aguaymanto Organico Deshidratado con S.P.N.
0813.40.00.00 en miles de USD (FOB) de los productores participantes del programa Sierra y Selva
Exportadora en el periodo 2016-2020. Adaptado del Informe de Gestién Anual de SSE 2016-2020.

Elaboracion Propia.

En quinto lugar, dentro de la gestion que desarrolla el programa Sierra y Selva Exportadora se ha
creado el Plan Operativo Institucional 2019, el cual presenta tres lineas de apoyo para la ejecucion
de las acciones estratégicas, los cuales son: informatico, desarrollo econémico y operativo, con la

finalidad de reforzar la capacidad exportadora de los productores agricolas.

En cuanto a la Linea de Apoyo Informativo, el programa proporciona analisis de mercados, reportes

estadisticos, boletines institucionales, informes y datos estadisticos agricolas, un claro ejemplo de
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ello, es que para el afio 2020 se logré ejecutar 123 asesorias y capacitaciones brindando las
herramientas informativas mencionadas (Sierra y Selva Exportadora, 2020). Respecto a la Linea
Apoyo en Desarrollo Econdémico, el programa busca fomentar el acceso a los mercados
identificados de los productores agricolas asociados,asi como también el promover la unificacion de
centros de produccién hacia los mercados y con ello facilitar la circulacion de bienes entre ambitos
geogréficos cercanos, en coordinacion con los gobiernos regionales o locales (Sierra 'y Selva
Exportadora, 2020). En cuanto a la Linea de Apoyo Operativo, el programa brinda mecanismos de
comercializacion como ruedas de negocios y ferias internacionales. En el afio 2020, se desarrollaron
eventos de promocion comercial como la feria BIOFACH, lider en alimentos orgénicos que logré
compromisos comerciales en 35,5 millones de dolares y la Rueda Virtual Negocios, donde se
ofrecieron mas de 20 mil toneladas de productos con intenciones de negocios mayores a los S/. 45
millones, se debe resaltar que para ambos eventos se tuvo la participacion del Aguaymanto

(MIDAGRI,2020).

Adicionalmente, Sierra y Selva Exportadora por medio de la creacién de su Programa Frutales
trabaja en conjunto con la camparia sectorial Superfoods de la Marca Perd, con el objetivo de
potenciar la participacion de los productos organicos y de alto valor nutritivo en el mercado
internacional (Portal Fruticola, 2019). Esta marca viene alcanzando cada vez mas un gran
reconocimiento entre los consumidores tanto a nivel global como nacional, cuentan con una amplia
gama de productos en donde el Aguaymanto Organico Deshidratado se encuentra dentro de los
principales productos secos y deshidratados, que se encuentra clasificado en super frutas,
representando el 1,5% de participacién dentro de la marca en el afio 2020 (Promperd, 2020). De la

misma manera, los voceros de la marca sectorial Superfoods mencionan que el Peru cuenta con una
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serie de diferencias en cuanto a los superalimentos en comparacion a otros mercados, en donde las
diferencias que mas destacan son: la biodiversidad del pais, la capacidad exportadora de primer

nivel y el conocimiento de las nuevas tendencias mundiales (Andina, 2020).

Cabe destacar que, las exportaciones de frutas peruanas tuvieron un incremento del 61,46%, en el
afo 2020 respecto al 2017, segun lo indica la Gerencia de Comercio Exterior de la Camara de
Comercio de Lima (Camara de Comercio de Lima, 2021). Del mismo modo, se debe resaltar que
dentro del crecimiento de las exportaciones de estos frutos se encuentra el Aguaymanto, el cual

durante los periodos 2016-2020 ha presentado un incremento del 4,8% a nivel de su valor FOB en

miles USD, donde los afios que tuvieron un crecimiento significativo fueron el 2016 y 2018 (Sierra

y Selva Exportadora, 2021). Asimismo, dentro de este fruto, existe la clasificacion por presentacion

Organica Deshidratada, la cual obtuvo un incremento, en el periodo 2016-2020, del 6,3% a

comparacion de las otras presentaciones. A continuacion, se observa la evolucién de las

exportaciones peruanas de Aguaymanto Organico Deshidratado, con partida 0813.40.00.00, durante

el periodo 2016-2020.
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Figura N°10. Evolucién de las exportaciones peruanas de Aguaymanto Organico Deshidratado con

S.P.N 0813.40.00.00 durante el periodo 2016-2020 en miles USD (FOB). Adaptado del Informe de

Gestion de SSE 2016-2020. Elaboracion Propia.

En relacién a lo mencionado anteriormente, se puede evidenciar que durante los afios de la presente

investigacion, en la clasificacion por tipo de este fruto, el organico es el que ha presentado una

mayor participacion, pues representa mas del 80% de nuestros embarques en las exportaciones

totales del fruto (Sierra y Selva Exportadora, 2020). En la siguiente tabla se encuentra la evolucion

de las exportaciones de Aguaymanto Deshidratado con S.P.N 0813.40.00.00 por tipo en el periodo

2016 - 2020.
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Tabla 13.

Evolucidn de las exportaciones de Aguaymanto Deshidratado con S.P.N 0813.40.00.00 por tipo en

el periodo 2016 - 2020.

Valor FOB en miles de US$

Tipo 2016 2017 2018 2019 2020
Organico 76,30% 87% 85,50% 82,20% 85,10%
Convencional 23,70% 13% 14,50% 17,80% 14,90%

Nota: Adaptado de Veritrade. Elaboracion Propia

De la misma manera, se destaca que aproximadamente el 95% de la participacion de las

exportaciones fueron de Aguaymanto Orgéanico bajo la presentacién Deshidratada, donde predominé

la versidn de snacks Crunchy. En este sentido, se encuentra la presencia de la ventaja competitiva en

el pais frente a este tipo de presentacion del fruto, debido a que existe una tendencia mundial, en

donde los consumidores optan por el consumo de alimentos con caracteristicas naturales, organicas

y funcionales, como es el caso de este berry saludable (Sierra y Selva Exportadora, 2020). En la

siguiente tabla se observa la participacion de Aguaymanto por presentacion entre el periodo 2016 -

2020.
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Tabla 14.

Participacion del Aguaymanto por presentacion segun valor FOB (miles), entre el periodo 2016 -

2020, expresado en porcentaje

Valor FOB en miles de US$

Presentaciones 2016 2017 2018 2019 2020
Deshidratado  94% 93.8% 94.54% 94.06% 94.73%
Congelado 1.30% 3.3% 4.81% 3.17% 3.73%
Otros 5.18% 2.9% 0.63% 2.76% 1.63%

Nota: Adaptado del Informe de Gestién Anual SSE 2016-2020. Elaboracion Propia.

Asimismo, es preciso mencionar que el cultivo de Aguaymanto se da en 7 departamentos de la

region geogréfica Sierra, en la cual el 80% de produccion y comercializacion esta concentrada en la

region de Huéanuco. En la siguiente tabla se sefiala la produccion de Aguaymanto Organico

Deshidratado por departamento en el periodo 2016 - 2020.
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Tabla 15.

Produccion de Aguaymanto Organico Deshidratado con S.P.N 0813.40.00.00, por Departamento

entre el periodo 2016 - 2020.

Departamento 2016 2017 2018 2019 2020
Huéanuco 659 934 1224 1263 1277
Junin - 17 61 60 48
Cerro de Pasco 18 69 59 37 29
Huancavelica - - - 13 4
Arequipa 23 34 12 9 -
Apurimac 33 36 34 12 2
Cajamarca - - - 176
TOTAL 733 1090 1390 1394 1536

Nota: Adaptado de la Direccion Regional Agraria. Elaboracion Propia.

La region Huanuco se caracteriza por liderar la produccion del aguaymanto, puesto que es

considerado por los agricultores como un recurso acorde al sistema local y con una adecuada

comercializacion. Los distritos en donde se realiza la produccién de este fruto son Molinos,

Conchamarca, Pillao, Ambo, Chinchao, Santa Maria del Valle y Panao. A continuacién, se

visualizara la tabla de la produccion de Aguaymanto Organico Deshidratado de la region Huanuco

por provincias y distritos.
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Tabla 16.

Produccion de Aguaymanto Organico Deshidratado Deshidratado de la region Huanuco con S.P.N

0813.40.00.00 por provincia y distritos en el periodo 2016-20109.

Departamento  Provincia  Distrito Produccion (Toneladas)
2016 2017 2018 2019
Ambo Ambo 45 148.1 71.8 56.8
Ambo Conchamarca 20.4 37.5
Huéanuco Chinchao 427.3 568.9 574.7 |531
Huanuco Huénuco Santa Maria 33.7
del Valle
Huénuco San Pablo de 186.7 217 329.1 329
Pillao
Pachitea Panao 38.2 37.8
Pachitea Molinos 189.8 237.2

Nota: Adaptado del Anélisis de Mercado de SSE, 2020. Elaboracién Propia.

Ademas, en esta region se concentra la mayor participacion en las exportaciones de Aguaymanto
Organico Deshidratado, durante los ultimos cinco afos, segun lo indica el Analisis de Mercado del
Aguaymanto realizado por Sierra y Selva Exportadora (SSE, 2020). En adicion a ello, se destacan

las empresas exportadores del fruto provenientes de la region Huanuco, las cuales son Super Andean
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Foods SAC, Agroindustrias Ordonfiez SRL y Karbel SCRL. A continuacion, se observa los datos
estadisticos de las exportaciones de Aguaymanto Organico Deshidratado de la region Huanuco

durante los afios 2016-2020.

Tabla 17.

Exportaciones de Aguaymanto Organico Deshidratado proveniente de la region Huanuco en el

periodo 2016-2020.

Afo Miles de US$
2016 0

2017 2.482

2018 0

2019 6.581

2020 39.933

Nota: Adaptado de Adex Data Trade. Elaboracion Propia

Por otro lado, el Peru es calificado como uno de los principales paises exportadores de
Latinoamérica de Aguaymanto, estd ubicado dentro de los tres principales paises en la exportacion
de este producto, junto con Ecuador y Colombia (MIDAGRI, 2021). Entre los principales mercados
importadores del Aguaymanto Deshidratado se encuentran Estados Unidos, Paises Bajos, Alemania,
Corea del Sur, Japdn y Canada, los cuales representan el 86% de las exportaciones totales de este

fruto. Cabe sefialar, que Estados Unidos es el principal mercado importador, con una participacion
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del 22.73% durante el periodo 2016-2020 (Sierra y Selva Exportadora, 2020). En el siguiente

grafico, se muestra la exportacion de Aguaymanto por pais destino entre el periodo 2016-2020.

Estados Unidos;
22.73%

Otros ; 25.35%

Canada; 4.54%

Japon;4.83%

Paises Bajos;
22.15%

Corea del Sur;
7.85%

Alemania; 12.55%

Figura N°11. Exportacion de Aguaymanto Deshidratado con S.P.N 0813.40.00.00 del Peru por pais

de destino en el periodo 2016 - 2020. Adaptado de Veritrade. Elaboracion Propia.

Con base a lo mencionado anteriormente, se hace necesario cuestionar si efectivamente existe una
relacion del Programa Sierra y Selva Exportadora con el desempefio exportador de los productores

asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado de la Region Huanuco en el periodo 2016 — 2020.
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2.2. Formulacion del Problema

Segun Lerma (2009), autor del libro “Metodologia de la Investigacion”, luego de explicar la realidad
problematica se debe formular la problematica a investigar para lo cual se plantea la pregunta que se
desea resolver. El planteamiento debe ser concreto y expresando el objetivo del estudio. La

formulacion del problema puede realizarse tanto de forma interrogativa como enunciativa.

2.2.1. Problema Principal

(Como se relaciona el programa “Sierra y Selva Exportadora” con el desempefio exportador de los
productores asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado de la Region Huanuco en el periodo

2016 - 2020?

2.2.2. Problemas Especificos

Se debe tener en cuenta que para el planteamiento de los problemas especificos se ha considerado
como referencia a distintos papers y tesis para el hallazgo de una de las variables, las cuales estaran
desarrolladas y sustentadas dentro del punto 3.1 “Antecedentes de la investigacion” de la presente
investigacion, con la finalidad de contar con una base tedrica que avale los planteamientos.

Asimismo, dichas dimensiones seran sustentadas en el punto 3.2 “Sustento de las variables y
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dimensiones”, que a su vez se podran ser visualizadas en la “Matriz de operalizacion de las

variables” (punto 11).

e ,Como se relaciona la Linea de Apoyo Informativo del programa “Sierra y Selva
Exportadora” con el desempefio exportador de los productores asociados de Aguaymanto

Organico Deshidratado en la regién Huanuco entre el periodo 2016-2020?

e Como se relaciona la Linea de Apoyo en Desarrollo Econdmico del programa “Sierra y
Selva Exportadora” con el desempeio exportador de los productores asociados de

Aguaymanto Orgéanico Deshidratado en la region Huénuco entre el periodo 2016-2020?

e Como se relaciona el la Linea de Apoyo Operativo del programa “Sierra y Selva
Exportadora” con el desempeio exportador de los productores asociados de Aguaymanto

Organico Deshidratado en la region Huanuco entre el periodo 2016-2020?

2.3 Objetivos

Segun Arbaiza (2014), los objetivos responden fundamentalmente a actividades formuladas para la

situacion de la problematica de investigacion. Estos objetivos son planteados a manera de

afirmacion o propuesta de accion (Vara, 2012, como se citd en Arbaiza, 2014). Es por esto, que los

objetivos deben ser planteados de manera sumamente puntual, concisa y clara; sin contradiccion

alguna entre ellos. Para Lafuente y Marin (2008), se cuenta con dos tipos de objetivos: el general, en
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donde se muestra la esencia del problema de estudio a investigar, y los especificos, los cuales

integran al general vinculados al desarrollo de investigacion (Arbaiza, 2014).

De lo mencionado en el parrafo anterior, se formulé el objetivo general y tres objetivos especificos

como propuestas de accion, usando verbos infinitivos para iniciar los respectivos enunciados.

2.3.1. Objetivo Principal

Determinar la relacion del programa “Sierra y Selva Exportadora” con el desempefio exportador de
los productores asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado deshidratado de la Region

Huanuco entre los afios 2016 - 2020.

2.3.2. Objetivos Especificos

e Determinar la relacion de la Linea de Apoyo Informativo del programa “Sierra y Selva
Exportadora” con el desempefio exportador de los productores asociados de Aguaymanto

Organico Deshidratado de la Region Huanuco entre los afios 2016 - 2020.

e Determinar la relacion de la Linea de Apoyo en Desarrollo Econémico del programa “Sierra
y Selva Exportadora” con el desempefio exportador de los productores asociados de

Aguaymanto Organico Deshidratado de la Region Huanuco entre los afios 2016 - 2020.
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e Determinar la relacion de la Linea de Apoyo Operativo del programa “Sierra y Selva
Exportadora” con el desempefio exportador de los productores asociados de Aguaymanto

Organico Deshidratado de la Region Huanuco entre los afios 2016 - 2020.

2.4. Hipotesis

Para Vara (2012, como se cit6 en Arbaiza, 2014), la hipdtesis “es la mejor solucion o respuesta
preliminar y 16gica; sin embargo, no ha sido comprobada ni verificada” (p.40). Dicho de otro modo,
las hipdtesis estan encargadas de proponer una explicacién a la problematica de estudio, estas
pueden ser rechazadas o aceptadas en base a los datos que seran obtenidos gracias al trabajo de
campo (Arbaiza, 2014). Asimismo, la hipétesis contribuye al afinamiento del propoésito de
investigacion, al identificar las variables que seran evaluadas y a determinar los diversos

procedimientos que seran utilizados para poder validar la correlacién entre ellas (Arbaiza, 2014).

2.4.1. Hipdtesis Principal

El programa “Sierra y Selva Exportadora” se relaciona positivamente con el desempefio exportador
de los productores asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado de la Region Huanuco entre

los afos 2016 - 2020.
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2.4.2. Hipotesis Especificas

e La Linea de Apoyo Informativo del programa “Sierra y Selva Exportadora” se relaciona
positivamente con el desempefio exportador de los productores asociados de Aguaymanto
Organico Deshidratado de la Regién Huanuco entre los afios 2016 - 2020.

e La Linea de Apoyo en Desarrollo Econdomico del programa “Sierra y Selva Exportadora” se
relaciona positivamente con el desempefio exportador de los productores asociados de

Aguaymanto Organico Deshidratado de la Region Huanuco entre los afios 2016 - 2020.

e La Linea de Apoyo Operativo del programa “Sierra y Selva Exportadora” se relaciona
positivamente con el desempefio exportador de los productores asociados de Aguaymanto

Organico Deshidratado de la Region Huanuco entre los afios 2016 - 2020.

2.5. Justificacion de la Investigacion

Segun Arbaiza (2014), en su libro “Como elaborar una tesis de grado”, sefiala que en la justificacion
de la investigacion “se expone la razon de ser del estudio, mediante una serie de argumentos que
explican el por qué y para qué es importante hacerlo” (p.72). Del mismo modo explica que la
justificacion del problema debe lograr un impacto social, por lo cual sera esencial que se profundice
en el. Es por ello, que es necesario revisar la literatura y resaltar tanto las teorias como los conceptos

claves del fenémeno, puesto que son una demostracion que fundamenta por qué la problematica
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merece ser investigada. (Arbaiza, 2014). A partir de lo anteriormente mencionado, la investigacion

presentara una justificacion tedrica, practica, temporal y metodoldgica.

99



2.5.1. Justificacion Tebrica

Tal como sefiala Arbaiza (2014), para que una investigacion posea un sentido tedrico, esta debera
aportar nuevas teorias y conceptos para poder entender el problema. De igual modo, se debe
“proponer conocimientos que traspasan la realidad o contexto especifico abarcados en la
investigacion” (p.74). Igualmente, para Bernal, la definicion de dicha justificacion se debe incluir
todas aquellas investigaciones cuyo proposito sea el debate académico y/o de reflexion (como se

citd en Arbaiza, 2014).

La presente investigacion cuenta con relevancia teérica, debido a que se ha descubierto que el tema,
el cual se busca investigar, no posee suficiente informacion a nivel nacional. Si bien es cierto,
existen diversas investigaciones acerca de los programas aplicados por la Comision de Promocion
del Perti para la Exportacion y Turismo (PROMPERU), se cuenta con limitadas investigaciones en
cuanto al programa, adscrito al MIDAGRI, Sierra y Selva Exportadora. Asimismo, existe escasa
informacidn en cuanto a la produccién, exportaciones y asociaciones productoras provenientes de la
regién Huanuco. Dicha regidn posee diversas oportunidades comerciales, por lo que se ve pertinente
realizar investigaciones y asi potenciar su ventaja competitiva. Por otro lado, los Programas de
Promocién de Exportacién fueron implementados con la finalidad de contribuir con el desempefio
exportador de los productores. Es por ello, que estudiar la relacion especificamente del programa
Sierra y Selva Exportadora es de vital importancia para saber si las estrategias implementadas estan
siendo desarrolladas de manera eficiente a lo largo del periodo 2016-2020 y estan teniendo un efecto

positivo en el desempefio exportador de los productores asociados de la regién Huanuco. En cuanto
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a la revision de la literatura de investigaciones internacionales, estas abarcan el tema de los PPE de
manera general, mas no se cuenta con informacion especifica sobre los Programas de Promocion de
Exportacion implementados en el Perd. A pesar de ello, se tomara como referencia el desarrollo del

siguiente paper.

En la revista “Export promotion programmes as export performance catalysts for SMEs: insights
from an emerging economy”, realizado por los autores Malca, Pena-Vinces y Acedo (2020),
mencionan que es necesario ampliar la investigacion en cuanto a como el impacto de los Programas
de Promocion a las Exportaciones ejerce en las organizaciones, debido a que existe inconsistencia en
las variables las cuales sdlo limitan a analizar los factores internos de las empresas u organizaciones.
Asimismo, sefialan que existen estudios carentes de consistencia enfocados en las economias
emergentes como Africa y América Latina, puesto que se centran sélo en organizaciones que
cuentan con un alto grado de experiencia a nivel internacional, especialmente las economias
industrializadas (Malca et al., 2019). Del mismo modo, indican que es preciso explicar el fendmeno
de los PPE considerando los factores tanto internos como externos del desemperfio exportador de las
organizaciones, puesto que el tltimo mencionado no puede ser controlado por las empresas u
organizaciones, por lo que es fundamental la creacion de estrategias que ayuden a comprender al
mercado global con la finalidad de poder identificar aquellas fuerzas que impulsan a la
competitividad y por ende al rendimiento de las empresas (Quispe y Bravo, 2020). A partir de ello,
se busca brindar mediante la presente investigacion un aporte tedrico respecto a las lineas de apoyo
que brinda el programa Sierra y Selva Exportadora y su relacion con el desempefio exportador de los

productores asociados.
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2.5.2. Justificacion Préactica

La justificacion practica se encarga de ofrecer informacion que ayude a la solucion de problemas
enfocados en un campo determinado. Esta justificacion, por lo general, se vincula con la propuesta
de estrategias de solucidn, las cuales son muy comunes en las ciencias administrativas y economicas
(Arbaiza, 2014). En este sentido, la investigacion se centrara en la Industria del Aguaymanto en la

regién Huanuco.

La industria del Aguaymanto tiene gran potencial de crecimiento tanto nacional como internacional,
dado que existe una alta demanda en cuanto a productos con caracteristicas organicas, naturales y
saludables. Segun Maria Esther Wong, especialista en la Unidad de Inteligencia Comercial de Sierra
y Selva Exportadora, la produccion del Aguaymanto ha tenido un incremento del 3,47% durante el
2019 respecto al afio anterior, mientras que, en las exportaciones, el afio 2018 fue donde se obtuvo
un récord histérico, pues se enviaron 472 toneladas valorizadas en US $4,668.000 (Agraria, 2020).
Asimismo, se destaca que el Per( se encuentra como el tercer pais exportador de esta fruta en
Latinoamérica (SSE, 2020). Respecto a las tendencias actuales de consumo, los consumidores
internacionales, tienen una cultura sobre los beneficios de los frutos naturales, de los cuales existen
diversas presentaciones; sin embargo, la presentacion que viene teniendo mayor demanda es la de
tipo deshidratado, en donde se encuentra el Aguaymanto Organico Deshidratado, el cual posee
diversas propiedades como vitamina C y altos niveles de fibra respecto a otras frutas secas (SSE,

2020).
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De manera analoga, se escogio la region Huanuco, debido a que al pertenecer a una zona andina,
esta cuenta con tierras agricolas gracias a su diversificacion geogréafica y pisos altitudinales en
donde se puede acondicionar correctamente el cultivo de este fruto. En el afio 2018, los productores
de la region lograron ampliar las zonas de produccion, debido al incremento de la comercializacion
del Aguaymanto, especificamente en el tipo y presentacion organico deshidratado (Sierra y Selva
Exportadora, 2020). Gracias a ello, para el afio 2019, se registraron 210 hectareas, generando una
produccion de 1263 toneladas en esta region (Agraria, 2021). Adicionalmente, se evidencia que
durante los ultimos cinco afios, las exportaciones de este fruto en la region Huanuco tuvieron una
evolucion favorable con una variacion porcentual de 506.81% en el afio 2020, respecto al afio
anterior (Adex Data Trade, 2020). Bajo este contexto, se puede observar un gran potencial respecto
al desarrollo internacional de los productores de aguaymanto de la region Huanuco, por lo que la
presente investigacion determinara de qué modo el desarrollo exportador de estos productores se

relaciona con su participacion en el programa Sierra y Selva Exportadora.

A continuacion, se desarrollara la tabla de los indicadores de produccion de Aguaymanto en la

region Huanuco en el afio 2019.
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Tabla 18.

Indicadores de produccion de Aguaymanto en la region Huanuco en el afio 2019.

Departamento Produccion Cosecha Rendimiento Chacra
(Toneladas) (Hectareas) (Kg/hectareas) (S/Kg)
Huénuco 1263 210 6.0 1.66

Nota: Adaptado del Anélisis de Mercado de Sierra y Selva Exportadora, 2020. Elaboracion Propia.

2.5.3. Justificacion Temporal

Para la justificacion del problema se debe mencionar las diversas limitaciones que el investigador
enfrentard a lo largo del desarrollo de la investigacion, una de ellas son los limites de tiempo o

periodo de la investigacion (Arbaiza, 2014).

Los datos que seran considerados para el desarrollo de la presente investigacion seran enmarcados
entre los periodos 2016 - 2020. El periodo fue elegido debido a que, como se menciond
anteriormente, en el afio 2016 el Poder Ejecutivo promulgo la Ley N° 30495 ampliando el trabajo de
Sierra exportadora, creando asi el programa de Sierra y Selva Exportado (SEE) como organismo
estatal adscrito al Ministerio de Agricultura y Riego con la finalidad de generar competitividad,
valor agregado e innovacion en el ambito rural (MIDAGRI, 2016). Asimismo, para el afio 2016 el
valor de las exportaciones de aguaymanto representé un incremento del 63% respecto al afio anterior

y se resalta como importador lider del fruto a Estados Unidos (Gestion, 2016). Respecto al afio
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2017, el Ministerio de Agricultura y Riego impulsé la produccion de aguaymanto en el
departamento de Ayacucho con el objetivo de conquistar mercados externos, para ello participaron
los productores agricolas pertenecientes a Sierra y Selva Exportadora, que integran la Asociacion de
Productores de Frutales y Crianza de Animales Menores en el Valle Baja de Vinchos de los Hijos de

Sion Huayllay (MIDAGRI, 2017).

Para 2018 el producto obtuvo un mayor crecimiento y participacién con un valor FOB de 4616
miles de USD en el mercado internacional, este crecimiento se debe gracias a la expansion de las
zonas de produccion del fruto y a la promocion de la marca Super Foods. (Andina, 2019). Para el
afio 2019, el 85% del aguaymanto peruano exportado corresponde al Deshidratado. Finalmente, el
periodo se extiende hasta el afio 2020 con la finalidad de analizar el fendmeno a investigar y
también debido a que es el ultimo afio donde se puede obtener informacion completa dado que el

presente afio aun no concluye.

En la siguiente figura se describen los afios seleccionados para el estudio de la investigacion.
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- Creacion del = MIDAGRI impulsa
programa “Sierray  la  produccidn  de
Selva Exportadora™  Aguaymanto en los
adscrito por el productores agricolas
MIDAGEI del programa Sierra y

Selva Exportadora

- Incremento de las
exportaciones de
Aguayrnanto en un
63% teniendo como
importador lider a
Estados Unidos

Figura N°12. Linea de tiempo de los afios de estudio para la investigacion. Elaboracion propia.

2.5.4. Justificacion Metodoldgica

5e obtuvo el
mayor
crecimiento del
Aguaymanto en
el mercado
internacional

DDDD

El 85% del
Aguaymanto
peruana
exportado
corresponde
al
Deshidratado

- Ultimo afio
con
informacidn
completa

Para Bernal (2010, como se cit6 en Arbaiza, 2014), este tipo de justificacion se da cuando la

investigacion plantea una nueva estrategia 0 método y asi poder desarrollar conocimientos veridicos

y/o vélidos.

Ante esto, la presente investigacion se desarrollara con estudios sobre la base de las referencias del

programa Sierra y Selva Exportadora y al desempefio exportador de los productores de Aguaymanto

Organico Deshidratado. Es por ello, que se consideraran estudios en base a articulos o revistas tanto
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a nivel nacional e internacional, para de esta manera, demostrar la validez y veracidad, puesto que

seran utilizados en investigaciones futuras.

En consecuencia, se examinaran los resultados que ha venido logrando el Programa Sierra y Selva
Exportadora, a lo largo del tiempo, con sus respectivas herramientas y mecanismos planteados bajo
el posible supuesto de mejorar el rendimiento exportador de los productores agricolas. Asimismo, es
preciso mencionar que la presente investigacion cuenta con ocho antecedentes nacionales e
internacionales en donde se emple6 un enfoque metodoldgico cualitativo. Es por ello, que, a partir
de estos antecedentes, los cuales han sido sustentados y validados en el marco teorico, el presente
estudio emplea un enfoque cualitativo. Para finalizar, la informacion primaria necesaria para la
investigacion seré obtenida a través de entrevistas a los actores claves, en cuanto a la informacion
secundaria la cual se encargara de complementar el estudio, seré extraida de diversas tesis
registradas en los repositorios académicos de universidades nacionales, papers y articulos de

investigacion internacionales.

Asimismo, el realizar un enfoque cualitativo, permitira analizar de una manera mas reflexiva los
diversos puntos de vista obtenidos a partir de las entrevistas tanto a productores como a expertos y
con ello poder adoptar una perspectiva mas amplia respecto al tema a investigar. Este enfoque nos
permitira analizar las opiniones dadas acerca de los productores asociados referentes a las lineas de
apoyo ofrecidas por el programa y si estas contribuyen a un crecimiento y desarrollo en sus
resultados econdmicos, estrategias de exportacion y resultados genéricos, para con ello, saber si
efectivamente existe una relacion entre el programa y el desempefio exportador de los productores

asociados de Aguaymanto, asi como también nos permitira determinar si se encuentran
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verdaderamente satisfechos con el programa. De igual modo, este enfoque permitird examinar las
entrevistas dadas por los representantes del programa y saber la perspectiva referente a la gestion

que ofrecen en sus lineas de apoyo y como estas resultan eficientes para las asociaciones

productoras.
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CAPITULO Ill. METOLOGIA DE TRABAJO

Para Wahyuni (2012, como se cit6 en Arbaiza, 2014), la investigacion necesita de una metodologia,

pues esta es el fundamento tedrico e ideoldgico de un respectivo método. Es decir, es una especie de

modelo o ruta para dirigir a la investigacion y todo lo planteado en ello debe contar con justificacion

bajo un método cientifico, para el cual se utilizara diversas técnicas como recoleccion de datos,

técnicas estadisticas de analisis y técnicas para la evaluacién de la validez de los resultados

obtenidos (Kothari, 2004, como se citd en Arbaiza, 2014).

En ese marco, se procedera a detallar la metodologia a desarrollar en el presente estudio, donde se

especificaran los siguientes puntos:

5.1 Enfoque de
investigacidn y
desarrollo

5.2 Disefio
metodaldgico

5.3 Tamafio y

seleccidn de

poblacidn y
muastra

»

5.4 Mapeo de
actores clave

»

5.5
Instrumentacidn

Figura N°13. Secuencia de los puntos a desarrollar en la metodologia. Elaboracién propia.
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3.1. Enfoque de la Investigacion

Los autores Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), en el libro “Metodologia de la Investigacion”
sefialan que a lo largo de los afios surgieron una serie de corrientes y marcos interpretativos, los
cuales contribuyeron de manera significativa al descubrimiento de nuevos conocimientos. No
obstante, desde el siglo XX las corrientes se dividieron en dos enfoques, denominandose cualitativa

y cuantitativa.

En primer lugar, el planteamiento cuantitativo del problema de investigacion se caracteriza por ser
secuencial y probatorio, en donde el orden de cada etapa debe ser desarrollado de manera gradual y
muy rigurosa. De la misma manera, dicho enfoque evidencia la necesidad de medir y evaluar las
diversas magnitudes de los fendmenos, los cuales no deben ser afectados por los investigadores del
estudio. Es decir, los eventos a analizar a lo largo de la investigacidén no deben ser alterados por las
creencias, tendencias, deseos y/o temores, por parte de los investigadores, debido a que influyen en
los resultados del estudio interfiriendo con el proceso adecuado de este enfoque (Hernandez et al.,
2014). Asimismo, las investigaciones bajo el enfoque cuantitativo buscan generalizar los resultados
descubiertos en un segmento a un universo o poblacion. Este enfoque es el mas tradicional y
conocido y puede ser representado bajo datos numéricos. (Kothari, 2014, como se cit en Hernandez

etal., 2014).

En segundo lugar, el enfoque cualitativo o también denominado método no tradicional, utiliza la

recopilacion de datos y analisis para poder pulir o afinar las preguntas de la determinada
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investigacién. Por un lado, la recoleccion de estos datos se basa en obtener diversas perspectivas y
puntos de vista, ya sean emociones, percepciones y/o experiencias, por parte de los actores claves de
la investigacion. Asimismo, las preguntas realizadas bajo este enfoque son abiertas, donde las
respuestas seran recabadas mediante lenguaje verbal, no verbal, asi como también de manera visual.
Por otro lado, para este enfoque no se requiere seguir un proceso definido, los planteamientos no son
especificos, como es en el caso del enfoque cuantitativo. Este enfoque se encuentra basado en un
proceso inductivo, es decir, se deberd explorar y explicar, lo que se requiere investigar, para luego

crear las diversas perspectivas tedricas (Hernandez et al., 2014).

En tercer lugar, se encuentra el enfoque mixto, dicho enfoque es relativamente reciente y comprende
de la combinacion de los enfoques mencionados anteriormente (cualitativo y cuantitativo). La
finalidad de este nuevo enfoque no es reemplazar a ninguno de los dos mencionados en lineas
anteriores, sino es emplear las fortalezas de ambos enfoques y obtener resultados mas completos
(Hernandez et al., 2014). EI método mixto utiliza la evidencia de datos numéricos, textuales,
verbales, simbolicos y visuales, logrando asi obtener una perspectiva mas profunda del determinado
fendmeno a investigar y permitiendo una mejor exploracién y explotacion de los datos (Todd,

Nerlich y McKeown, 2004, como se cit6 en Hernandez et al., 2014).

A continuacion, se mostrara mediante una tabla resumen, los enfoques de investigacion utilizados en

la mayoria de los antecedentes desarrollados en el punto 3.1, llamado Antecedentes de la

Investigacion.
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Enfoques utilizados en los antecedentes nacionales e internacionales.

AUTORES ENFOQUE
Del Aguila Vela (2019) Cuantitativo
Romero y Silva (2020) Mixto

Budd y Merino (2020) Mixto

Cruz y Quispe (2020) Mixto
Defilippi y Espinoza (2021) Cualitativo

Chumpitaz y Malpartida (2020)
Torres (2010)

Barrientos (2019)

Mota, Moreira 'y Alves (2021)

Malca, Pefia-Vinces y Acedo (2020)
Comi y Resmini (2019)

Catanzaro y Teyssier (2020)

Ribeiro, Figuereido y Forte (2020)
Wang, Chen, Wang y Li (2016)
Massaro, Rubens, Bardy y Bagnoli (2017)
Bigakcioglu-Peynirci, Hizarci-Payne,
Ozgen y Madran (2017)

Moncada, Quevedo e lllescas (2020)
Mondino (2018)

Martinez (2007)

Cuantitativo
Cualitativo
Cualitativo
Cuantitativa
Mixto
Cuantitativo
Cuantitativo
Cualitativo
Cuantitativo
Cualitativo
Mixto

Cualitativo

Cualitativo

Cualitativo

Elaboracion Propia
Luego de clasificar cada antecedente segun su tipo de enfoque, se concluye que el 42.10% de ellos
utilizaron un enfoque cualitativo, el 31.57% utilizaron el método cuantitativo y el 26.33% empled el

enfoque mixto.
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26.33%

42.10%

31.57%

m Cudlitativo Cuantitaive Mixto

Figura N°14. Clasificacion porcentual de las fuentes bibliograficas desarrolladas en los antecedentes

nacionales e internacionales. Elaboracion propia.

Para la presente investigacion se decidi6 utilizar el enfoque cualitativo, debido a que la clasificacion
porcentual mostrada anteriormente respecto a los antecedentes utilizados, tanto a nivel nacional
como internacional presentan, en su mayoria, un enfoque cualitativo. Asimismo, este enfoque
permitird entender y explorar desde los diversos puntos de vista la apreciacion de los productores
asociados y expertos del sector, respecto a la percepcion y experiencia de la relacion del programa
Sierra y Selva Exportadora con el desempefio exportador de los productores de Aguaymanto
Organico Deshidratado de la region Huanuco. Esto se da por medio de las opiniones e
interpretaciones reflejadas mediante las entrevistas a realizar, que permitiran explicar el fenémeno a

investigar.
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3.1.1. Alcance de la Investigacion

Segun Arbaiza (2014), se presentan diversas clasificaciones respecto al alcance y tipos de
investigacion. Estas dependen del problema a investigar, los intereses y el objetivo fundamental del
estudio. Hernandez et al. (2010), sefiala que la investigacion puede ser de tipo exploratorio,
descriptivo, correlacional o explicativo. En razdn de lo antes expuesto, se ha decidido elegir una
investigacion de alcance descriptivo - correlacional para el presente estudio. Respecto al alcance
descriptivo, este expone las diversas caracteristicas y propiedades particulares de la situacién
determinada, mediante la observacion (Arbaiza, 2014). Asimismo, Bernal (2010, como se cito en
Arbaiza, 2014) sefiala que esta técnica de estudio es la mas utilizada por aquellos investigadores que
cuentan con una experiencia menor, pues por medio de ella se describiran las situaciones sin la
necesidad de brindar una explicacion rigurosa. En cuanto al alcance correlacional, este se define por
la relacion entre dos 0 mas variables, con la finalidad de conocer y predecir la conducta a partir de

dicha relacion (Hernandez et al., 2010).

En este sentido, para la presente investigacion se utilizara la metodologia descriptiva-correlacional,
puesto que el proposito del estudio es analizar la relacion del “Programa Sierra y Selva
Exportadora” (Categoria N°1), con el “Desempefio Exportador” (Categoria N°2) de los Productores
de Aguaymanto Organico Deshidratado de la regién Huanuco, en las cuales se desarrollaran las
subcategorias relacionadas con cada categoria sefialadas en la Matriz de Consistencia, ubicada en el

Anexo N° 1.
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3.1.2. Disefio de la Investigacion

Con la finalidad de poder responder a las preguntas planteadas para la investigacion y poder cumplir
con los objetivos formulados, los investigadores deben desarrollar un disefio de investigacion
(Hernandez et al., 2014). Este disefio, se encuentra sujeto a las caracteristicas, objetivos y propdsitos
de cada investigacion. Asimismo, para poder elegir un adecuado disefio de investigacion, es de suma
importancia determinar el peso de la relacion entre categorias para la comprension del problema de
la investigacion a través del tiempo (Brymman, 2012, como se cit6 en Arbaiza, 2014). Para que los
resultados de la investigacion sean precisos, se sugiere utilizar mas de un disefio; sin embargo, se

debe tener sumo cuidado para la eleccién de dichos disefios (Arbaiza, 2014).

Ante lo mencionado, para el enfoque cualitativo la presente investigacion desarrollara el disefio de la
teoria fundamentada la cual se basa en producir una explicacion de manera tedrica o general
respecto al fendmeno de estudio, accion o interaccidn que se aplica en un contexto determinado y
desde el punto de vista de los diversos participantes (Hernandez et al., 2010). Asimismo, Arbaiza
(2014), menciona que esta teoria cuenta con diversos métodos para la recoleccion de datos, en donde
el mas relevante es el focus group y las entrevistas en profundidad. Es por ello, que esta
investigacion intenta comprender la relacion del Programa “Sierra y Selva Exportadora” con el
desempefio exportador de los productores agricolas de Aguaymanto Organico Deshidratado de la
region Huanuco entre el periodo 2016-2020, por lo que se realizara desde la perspectiva de los

diversos actores clave en el comercio exterior.
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3.1.3. Limitaciones de la Investigacion

A lo largo del desarrollo de la investigacion se encontraran una serie de limitaciones, las cuales
obstaculizan el propdsito del presente estudio. A continuacion, se mencionan algunas limitaciones

presentadas en la elaboracion de la presente investigacion:

En primer lugar, una de las principales limitantes fue llegar a las zonas de produccion de las
asociaciones, debido a que se encuentran alejadas de la ciudad de Huanuco, donde las carreteras son
accidentadas y de un limitado acceso. Por otro lado, las entrevistas a los productores de la
Asociacion de Papa Amarilla Tumbay Papaty fueron tomadas via telefénica y plataforma Zoom o

Meet, debido a que no fue factible reunir a todos los productores en un solo momento.

En segundo lugar, se tuvo como limitante al acceso de informacion publica para la respectiva
recoleccion de datos, puesto que no se cuenta con suficiente informacion del producto escogido, los
actores clave y la relacion de dicho producto con el Programa Sierra y Selva Exportadora, por lo que
se vio necesario recurrir al envio de solicitudes formales, via correo electronico, para asi poder

contar con la informacion pertinente para el estudio.

En tercer lugar, otra de las limitantes fue el idioma, pues no pudimos entrevistar a dos personas de la

Asociacion de Productores Agroforestales de Ancomarca, dado que eran quechuahablantes.
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3.2. Operalizacion de las categorias

Para el presente estudio se buscara analizar cudl es la relacion que tiene el programa Sierra 'y Selva
Exportadora con el desempefio exportador de los productores agricolas de Aguaymanto Organico
Deshidratado de la region Huanuco. Estableciendo asi, que la presente investigacion contara con
categorias, las cuales serdn el Programa “Sierra y Selva Exportadora” y el “Desempefo
Exportador”, donde el resultado va a depender del efecto que tenga dicho programa en los
productores. Cabe sefialar, que cada categoria cuenta con sus respectivas subcategorias, estas
fueron obtenidas por medio de los antecedentes nacionales e internacionales desarrollados

anteriormente.
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Tabla 20.

Cuadro de categorizacion operacional

CATEGORIA AUTOR SUBCATEGORIA AUTOR
Linea de Apoyo Catanzaro y Teyssier
Informativo (2020)

Programa “ Sierra y Ministerio de Desarrollo
Selva Exportadora “  Agrario y Riego del Per(i -  Linea de Apoyo en Riveiro Martinez (2007)

MIDAGRI Desarrollo
(2020) Econdmico
Linea de Apoyo Figuereido y Forte
Operativo (2020)
Resultados Horta, R. (2015)
Desempefio Shamsuddoha, A. y Econdmicos
Exportador Yunus, M. (2006)
Estrategias de Barrientos, P. (2019)

Exportacion

Resultados Horta, R. (2015)

Genéricos

Elaboracion Propia
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3.2.1. Descripcidn y sustento de las categorias a analizar

3.2.1.1. Categoria N°1: Programa Sierra y Selva Exportadora

El Programa de Promocion de Exportaciones, denominado Sierra y Selva Exportadora fue
implementado por el Ministerio de Agricultura y Riego con el objetivo de impulsar las actividades
economicas de las zonas rurales de la region Sierra y Selva para asi lograr el acceso de los
productores agricolas a los mercados de una manera competitiva y sostenida contribuyendo a la
reduccion de los indices de pobreza del PerG (Sierra y Selva Exportadora, 2020). Para el desarrollo y
andlisis de esta categoria, se tomé como referencia a los Programas de Promocién de Exportaciones

(PPE).

Segun Mota, Moreira & Alves (2019), los Programas de Promocién de Exportaciones desempefian
un rol fundamental para aquellas pequefias empresas y productores que no pueden llevar a cabo de
manera eficiente sus actividades exportadoras debido a la falta de experiencia. Asimismo, estos
programas dentro de sus funciones principales dirigido a las empresas para reducir las barreras de
exportacion brindan apoyos operativos, informativos y financieros, mediante asistencias en la
comercializacion, misiones y ferias comerciales, herramientas financieras y financiamiento a las
exportaciones. De la misma manera, se demuestra que estos programas favorecen a las pequefias
empresas Yy productores mejorando sus conocimientos en el proceso exportador ayudando a reducir

las dificultades asociadas a las actividades exportadoras.
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3.2.1.2. Categoria N°2: Desempefio Exportador

Esta categoria es fundamental para la investigacion, pues el desempefio exportador refleja los
resultados obtenidos sobre el comportamiento de los productores durante el proceso de exportacion
de un producto, lo cual los llevara al éxito o fracaso en la implementacién y aplicacion de sus
estrategias exportadoras. Para Shamsuddoha y Yunus (2006) el desempefio exportador se define
como el logro de los objetivos de exportacion de las empresas. El éxito de este desempefio
exportador es obtenido mediante una adecuada implementacion de estrategias exportadoras y por
medio de la capacidad y habilidad con la que poseen las pequefias empresas y productores para
poder analizar y formular dichas estrategias. Para Malca et al. (2020), el desempefio exportador se
obtiene del resultado de la toma de decisiones tomadas por las pequefias empresas y productores y
que a la vez se encuentran condicionadas por los Programas de Promocién de Exportacion (PPE),
esto quiere decir que a pesar de que dichos programas proporcionen instrumentos, los actores

definiran su respectivo éxito mediante la disponibilidad de recursos y su utilizacion 6ptima.

3.2.2. Definiciones conceptuales de categorias y subcategorias

Dentro de las categorias mencionadas anteriormente, las cuales son “Programa Sierra y Selva
Exportadora” y “Desempefio Exportador”, se encuentran tres subcategorias en cada una, las cuales

seran definidas de la siguiente manera:
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Categoria N°1: Programa Sierra y Selva Exportadora

El programa Sierra y Selva Exportadora es un Programa de Promocion a las Exportaciones
gubernamental, como medida de politica publica, el cual va dirigido a la comunidad empresarial y
productora, con la finalidad de poder mejorar la competitividad internacional de las empresas y
productores nacionales. Este programa suministra informacion, asesoramiento en materia de
exportacién, apoyo en la comercializacion y actividades de promocion en el extranjero. Asimismo,
ayuda a reducir las barreras a la exportacién y mejora las capacidades, las cuales son cruciales para

el éxito en los mercados extranjeros (Wang et al., 2016).

Subcategoria N°1: Linea de Apoyo Informativo

Para Catanzaro y Teyssier (2020) los Programas de Promocion de Exportacion (PPE) se han
disefiado para mejorar las iniciativas empresariales y a la expansion internacional de manera
eficiente por parte de las pequefias empresas y productores. Para poder ayudar a estos actores se
implementaron los servicios de informacion, el cual representa al apoyo informativo. Dicho apoyo
se basa en capacitaciones, asesorias basadas en el proceso de internacionalizacién mediante las
exportaciones, busqueda de los potenciales mercados internacionales e informacion sobre las
diversas oportunidades del mercado extranjero y sus respectivos riesgos. Asimismo, segun Comi y
Resmini (2019) las politicas de los Programas de Promocién de Exportacién proporcionan este tipo
de apoyo para que las empresas y productores puedan competir de manera exitosa en el mercado

global.
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Subcategoria N°2: Linea de Apoyo Operativo

Para Ribeiro et al. (2020) los Programas de Promocién de Exportacion (PPE) conjunto con el Estado
ofrecen diversas actividades de facilitacion y formacion para las pequefias empresas y productores
de los mercados emergentes debido a que cuentan con una capacidad menor a comparacion de los
mercados avanzados. Estas actividades de facilitacion y formacion a las exportaciones se encuentran
relacionadas con el apoyo operativo que brindan estos programas por medio de las ferias
comerciales y oficinas en el exterior. Segun Catanzaro y Teyssier (2020) el apoyo operativo es aquel
que se relaciona con servicios en donde involucran el contacto a mercados extranjeros y sus
determinados actores tales como misiones, ayudas logisticas, ruedas de negocio, visitas de

compradores del exterior, etc.

Subcategoria N°3: Linea de Apoyo en Desarrollo Econémico

Para Martinez (2007), los Programas de Promocion de Exportaciones, los cuales son suministrados
por el Gobierno, estan dirigidos para pequefias y medianas empresas con la finalidad de que estas
adquieran diversas habilidades especializadas y suficientes para la exportacidn. Esto se da mediante
informacidn sobre mercados internacionales, accesos sostenibles a contactos y agentes comerciales
en el extranjero. La creacion de estos programas con sus respectivas medidas, surgen como
respuesta a las necesidades de las pequefias y grandes empresas, a raiz de la alta dificultad para
exportar, debido a carencias de recursos, experiencias y capacidades. Por su parte Soto (2006),
sefiala que parte del apoyo brindado por el Gobierno en beneficio de los productores agricolas y el

desarrollo econdmico, deberia ser el de fomentar el desarrollo de proyectos de articulacion referente
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a corredores econdmicos, con la finalidad de tener un impacto positivo de una éptima infraestructura

vial, un mejor acceso a mercado de bienes y un adecuado flujo comercial.

Categoria N°2: Desempefio Exportador

El desempefio exportador permite medir el logro de los objetivos estratégicos de las empresas como
mejorar la competitividad, el aumento en la cuota de mercado y el fortalecimiento de una posicion

estratégica en mercados internacionales (Horta, 2015).

Subcategoria N°1: Resultados Econémicos

Segln Horta (2015), el nivel de los resultados respecto a las exportaciones de las empresas y
productores se utilizan por medio de medidas econémicas, las cuales se encuentran relacionadas con
las ventas y el volumen de exportaciones. Asimismo, para Comi y Resmini (2019) existe evidencia
que prueba que las ferias comerciales nacionales e internacionales originan beneficios econémicos a
las pequefias empresas y productos, generando asi un incremento en las ventas y en el volumen de
las exportaciones. De la misma manera, los autores mencionados sefialan que las ferias comerciales
son las Unicas que cuentan con la capacidad de generar ventas en las exportaciones. Sin embargo,
otros autores sefialan que los Programas de Promocion de Exportaciones no ocasionan las ventas de
manera independiente; sino, deben estar acompafiados de la informacion ofrecida por los programas
y aplicar las acciones reales para asi lograr una mayor competitividad en los mercados

internacionales (Wang et al, 2016).
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Subcategoria N°2: Estrategias de Exportacion

Para Shamsuddoha y Yunus (2006), las estrategias de exportacion se basan en las decisiones
tomadas por los altos mandos de las empresas u organizaciones para asi lograr ingresar a mercados
extranjeros y poder desarrollar los planes de accidon adecuados, para que asi las pequefias empresas y
productores puedan alcanzar sus objetivos en materia de exportacion. Es de vital importancia
evaluar y analizar cada una de las decisiones acerca de dichas estrategias, debido a que estas
influyen en el éxito exportador. Segun Barrientos (2019) dentro de las estrategias de exportacién que
permiten integrar a los productores de manera mas directa se encuentra la asociatividad, pues
permite generar altos volumenes de produccion lo cuales establecen un mejor manejo de
negociacion. Asimismo, estas estrategias permiten comprender de una mejor manera el entorno del

mercado objetivo y con ello atraer una nueva demanda exportable.

Subcategoria N°3: Resultados Genéricos

Segun Katsikeas et al. (2000, como se cit6 en Horta, 2015), una de las vias para poder medir y
evaluar el desempefio exportador de las empresas es mediante los resultados genéricos. Estas
medidas de naturaleza subjetiva son aquellas referidas a la percepcion y satisfaccidn en base al éxito
de las exportaciones por parte de las empresas, asi como también el grado en el que los objetivos
establecidos respecto a las exportaciones han sido cumplidos. Asimismo, Papadopoulos y
Martin(2010, como se citd en Horta, 2015), sefialan que la razén dentro del concepto de esta medida
es que dichas percepciones positivas de las exportaciones o la satisfaccion sobre las diversas

operaciones de exportacion se establecen como un fuerte indicador para el éxito de las actividades
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exportadoras. De la misma manera, estos autores coinciden en que las medidas subjetivas y
objetivas son complementarias y se recomienda implementar ambas de una manera interrelacionada,

con la finalidad de proporcionar una vision mas amplia en los resultados exportadores (Horta, 2015).

3.3. Proceso de Muestreo: Tamafio y seleccion de la muestra

Es de vital importancia que para un plan de investigacion se defina tanto la poblacion como la
muestra, debido a que los datos que se obtengan van permitir corroborar la solucion a la
problematica de investigacion. Con respecto a la delimitacién de la poblacion, esta es definida como
la agrupacion de todos los casos que coinciden o concuerdan con una serie de especificaciones muy
definidas, ya sean demograficas, geograficas y psicograficas. Asimismo, es de suma importancia
establecer de manera clara las caracteristicas de la poblacion, con el objetivo de poder delimitar

cuéles seran los parametros muestrales (Hernandez et al ., 2014).

3.3.1. Poblacién de estudio

Segtin Malhotra (2008), autor del libro “Investigacion de Mercados”, sefiala que la finalidad de la
mayoria de los proyectos de investigacion se basa en obtener informacion acerca de las
caracteristicas y parametros de una determinada poblacion. Esta poblacion es definida como la suma
de todos aquellos elementos que comparten caracteristicas en comdn y constituyen el universo para

el objeto del problema de investigacion. Asimismo, sefiala que es esencial especificar la poblacion
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meta la cual debe definirse con precision puesto que una definicién ambigua resultaria ineficaz y
engafiosa. La definicién de la poblacién meta implica interpretar la definicion del problema de
manera concisa acerca de quién debe incluirse y quien no en la muestra. Esta poblacion meta se
define en términos de elementos, unidades de muestreo, extension y tiempo. Para el caso del
elemento, este es el objeto sobre el cual se desea informacién, la unidad de muestreo es aquella
unidad bésica que contiene elementos de la poblacion en la que se tomara la muestra. En cuanto a la
extension, esta se basa en los limites geogréaficos, mientras que el tiempo es el periodo considerado
para la investigacion (Malhotra, 2008).

Para la elaboracion de la presente investigacion, la poblacion se desarrollé tomando como referencia

al proceso propuesto por Malhotra (2008):

Elemento: Productores de Aguaymanto Organico Deshidratado con la subpartida

0813.40.00.00

e Unidad de muestreo: Productores de Aguaymanto Organico Deshidratado participantes del
Programa Sierra y Selva Exportadora

e Extension: Region Huanuco

e Tiempo: 2016-2020

Por consiguiente, para la presente investigacion la poblacion a analizar sera el namero total de
productores asociados de la region Huanuco que trabajan de manera conjunta con el programa Sierra
y Selva Exportadora. Cabe resaltar, que parte del trabajo del programa Sierra y Selva Exportadora

es el de agrupar y asociar a los productores para generar una oferta exportable. Es por ello, que se
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solicito informacion publica al especialista en frutales del programa Sierra y Selva Exportadora, el
ingeniero Guillermo Parodi Macedo (Anexo N°3). La informacion brindada incluyo la relacion de
un numero total de 32 productores agricolas de Aguaymanto Orgénico Deshidratado ubicados en la
region Huanuco, que se encuentran constituidos bajo 2 asociaciones, de los cuales 20 productores
asociados son pertenecientes a la Asociacion de Productores de Papa Amarilla Tumbay Papaty,
mientras que 12 productores pertenecen a la Asociacion de Productores Agroforestales de
Ancomarca. Dichos datos se encuentran en la matriz de recoleccion de informacion en materia de

asistencia técnica a productores, ubicada en el Anexo N°X.

3.3.2. Tamario y seleccion de la Muestra

Para contar con una estimacion del tamafio de la muestra en relacion con el tipo de investigacion, las
hipotesis y el disefio, se requiere de conocimientos estadisticos (Bernal 2010, como se cit6 en
Arbaiza, 2014). Asimismo, se define a la poblacion y muestra de la investigacion, como aquellos
actores que participaran del estudio (Arbaiza, 2014). Mientras que, para poder seleccionar el tamafio
y muestra de investigacion es determinante identificar el marco muestral, el cual es la fuente,
mediante la cual se extraen las unidades de muestreo para asi precisar si dichas unidades son
personas, instituciones, empresas o comunidades (Hernandez et al., 2010, como se citd en Arbaiza,

2014).

Ante este contexto, para la muestra seleccionada, se utilizara el muestreo no probabilistico por

conveniencia, este es definido como aquel que es elegido de manera deliberada mas no aleatoria,
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segun criterios considerados adecuados y convenientes para el tema de investigacion (Arbaiza,
2014). Asimismo, para determinar el nimero de la muestra se basara en la aplicacion de saturacion
tedrica. Este tipo de unidad de muestreo se da cuando los datos se vuelven redundantes y los nuevos
andlisis confirman lo que se ha fundamentado (Hernandez et al, 2014). Es por ello, que para este
estudio no se pudo definir la muestra a primera instancia, puesto que esta se fue dando conforme se
dio la parte practica de la investigacién, en donde se realizaron las respectivas entrevistas y con ello
el procesamiento de los resultados. Asimismo, se incluyeron entrevistas semiestructuradas a
profundidad realizadas a los expertos los cuales son los representantes del programa Sierra y Selva
Exportadora en la regién Huanuco, Direccién Regional Agraria de Huanuco y representantes de

Sierra y Selva Exportadora de la sede central.

A partir de las entrevistas realizadas, se encontrd el punto de saturacion entrevistando a 16
productores asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado participantes del programa Sierra y
Selva Exportadora, dado que compartian respuestas similares en base al desempefio exportador
logrado gracias al programa. Finalmente, se identificd que para la muestra de la presente
investigacion, se tendra un total de 16 entrevistas a productores y 4 entrevistas a expertos, teniendo

un total de 20 entrevistas.

En la siguiente tabla, se detalla el nimero de productores de Aguaymanto de la regién Huanuco por

asociacion, participantes del programa Sierra y Selva Exportadora en el periodo 2016-2020.
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Tabla 21.

Productores de Aguaymanto de la regién Huanuco por asociacion, participantes del programa

Sierra y Selva Exportadora en el periodo 2016-2020.

NUmero Nombre de los productores Edad Asociacion

1 Aylas Leiba, Margarito 50

2 Aldava Alania, Victor 62

3 Orbeso Trinidad, Julio 64 Asociacion de

4 Alania Diego, Lorenzo 64 Productores

5 Aldava Aquino, Lila 24 Agroforestales

6 Aldava Rodriguez, Lidia 43 Ancomarca

7 Salazar Baylon, Jorgina 60

8 Aldava Aquino, Neri 26

9 Ayala Ventura, Luzmaria 48

10 Aguino Ramos, Olga 34

11 Aldava Rodriguez, Fausto 65

12 Leon Salazar, Edwardo 32 Productores Asociados
13 Jara Silva, Meylin 34 de Papa Amarilla
14 Séanchez Venancio, Aquilina 35 Tumbay Papaty
15 Salazar Cespedes, Amabel 62

16 Ledn Japa, Alfredo 45

Nota: Adaptado de Sierra 'y Selva Exportadora. Elaboracién Propia
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3.4. Mapeo de Actores Clave (MAC)

El Mapeo de Actores Claves (MAC) también conocido como sociogramas, supone la utilizacion de
esquemas para asi representar la realidad problematica de la investigacion y poder comprenderla
para el establecimiento de las estrategias de cambio. Este instrumento permite evaluar y comprender
las diversas interacciones desarrolladas por parte de un entorno determinado (Ceballos, 2004, como

se citd en Alvarez, 2019).

En este sentido, para la presente investigacion el esquema de los MAC estara compuesto por cinco
campos: Grupo de Actores, Actor, Rol en el proyecto, Relacidén predominante y Jerarquizacion del
poder. En primer lugar, el grupo de actores hace referencia a la forma de clasificacién conforme a
una caracteristica en general. En segundo lugar, los actores son los que cuentan con un proposito en
comun y son participantes en un proyecto. En tercer lugar, el rol en el proyecto de la investigacion
sefiala a las funciones que realiza cada actor y sus objetivos respectivos. En cuarto lugar, la relacion
predominante hace referencia al interés por los objetivos del proyecto y a su relacion entre los
actores sociales: a favor, en contra o indiferente. Finalmente, la jerarquizacion del poder se basa en
la capacidad de los actores para poder facilitar y limitar las acciones: bajo, medio o alto (Tapella,
2007). A continuacidn, se identificaran, mediante una tabla, los actores claves que intervienen

dentro de la investigacion y su determinado rol.
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Tabla 22.

Mapeo de Actores Clave de la Investigacion.

Grupo de Actores Actor Rol en el proyecto Relacion Jerarquizacion
predominante del poder
Industria del Productores agricolas  Contribuyen en informacion
Aguaymanto de Aguaymanto respecto A favor Alto
a la experiencia y rendimiento
con el que cuentan
los productores en su
participacion por el programa
Sierra y Selva Exportadora
Asociaciones peruanas  Impulsa al desarrollo social y
productoras de econdmico de los productores y A favor Medio
Aguaymanto sus familias por medio de la
recoleccion y venta de la
Aguaymanto.
Instituciones Sierra'y Selva Aporte de datos estadisticos y el
Gubernamentales Exportadora (SSE) funcionamiento de A favor Alto

los instrumentos de promocion
internacional para

las exportaciones
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PromPer

Gobiernos Regionales

y Locales

Expertos Especialistas en el
sector agrario y en el

comercio exterior

Informacién sobre el
funcionamiento de los
instrumentos de promocion

internacional para las PYMES.

Informacion sobre la produccién
y rendimiento de los agricultores
de Aguaymanto de la region

Sierra

Informacion sobre las
exportaciones y el proceso

de internacionalizacién

A favor

A favor

A favor

Medio

Medio

Medio

Nota: Se ha desarrollado el Mapeo de Actores Claves para la presente investigacion, el cual permite identificar facilmente los

actores que intervienen. Elaboracion Propia.
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3.5 Instrumentacion

La recoleccion de datos o también llamado instrumento de medicidn consiste en la elaboracion de un
plan de procedimientos de manera detallada que permitiran el agrupamiento de los datos. con un
proposito especifico (Hernandez et al., 2010). Dichos datos recolectados son conocidos también
como trabajo de campo, estos permitirdn probar la hipdtesis, responder a preguntas de investigacion
y determinar el logro de los objetivos que dieron origen a la problematica de investigacién (Bernal
2010, como se cit6 en Arbaiza, 2014). Asimismo, Arbaiza (2014), sefiala que dicha informacion se
divide en dos fuentes principales: primarias y secundarias. La primera mencionada es aquella
informacion de primera mano, es decir, informacion que se obtiene de manera directa mediante el
objeto de estudio (asociaciones, personas, etc.), por medio de entrevistas, encuestas y/o
observaciones. En cuanto a los datos secundarios, estos se obtienen de investigaciones elaboradas
por terceros, en estos datos resaltan revistas, documentos y libros (Kothari 2004, como se cit6 en

Arbaiza, 2014).

Ante lo citado anteriormente, la informacion recolectada para el presente estudio fue obtenida
mediante diversos papers, los cuales se encontraban registrados en las plataformas académicas como
Ebsco, Scopus, Dialnet, ProQuest, etc. Asimismo, se recolectd informacion mediante diversas tesis,
relacionadas al presente tema de investigacion, las cuales se encuentran inscritas a los repositorios
académicos de las universidades nacionales, asi como también de las paginas institucionales o del
Estado como MIDAGRI, Promper( y SIICEX. Para el presente estudio, se procedera a realizar

entrevistas semiestructuradas. Cabe resaltar, que el esquema de estas entrevistas podra ser
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modificado y adaptado, con la finalidad de implementar preguntas adicionales para una mayor

precision (Hernandez et al, 2014).

3.5.1. Técnica de recoleccidn de datos: Investigacion Cualitativa

Para un enfoque cualitativo, la recoleccion de datos resulta de vital importancia pues busca obtener
datos, que luego se convertira en informacion, de personas, comunidades, situaciones y seres Vivos.
Al tratarse de seres humanos y/o vivos, los datos que interesan son percepciones, conceptos,
creencias, emociones, interacciones, experiencias y pensamientos, manifestados de manera
individual, colectiva o grupal. Estos datos, se recolectan con el objetivo de analizarlos y
comprenderlos para asi responder a las preguntas del estudio de investigacién. La recoleccion de
estos se da en los ambientes naturales y cotidianos de los participantes o de las unidades de analisis,
en el caso de los seres vivos se dan en su vida diaria, como hablan, como piensan, qué sienten y
cémo interacttan. En cuanto al instrumento de recoleccién de datos de un enfoque cualitativo, este
se da mediante entrevistas; sin embargo, sera el propio investigador que por medio de diversas
técnicas y métodos tendré que introducirse al ambiente y mimetizarse para asi adquirir una

compresion de manera profunda del fendmeno a estudiar (Hernandez et. al., 2014).

Para el presente estudio, se realizara la recoleccion de datos mediante el método de entrevistas
cualitativas las cuales se definen como la reunion entre dos 0 mas personas para intercambiar
informacién de un determinado tema. Asimismo, los autores sefialan que dichas entrevistas se
clasifican en estructuradas, semiestructuradas y no estructuradas. Para el presente caso, se utilizaron

entrevistas semi estructuradas, las cuales se basan en una lista de preguntas en donde el
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entrevistador cuenta con la libertad de introducir preguntas adicionales para poder procesar y
obtener mayor informacion. Dichas entrevistas, seran realizadas a los actores claves, en donde la
informacion obtenida sera evaluada y analizada , para con ello considerar si son adecuadas con la

definicion y el planteamiento de la muestra inicial.

Cabe destacar, que se realizé la busqueda de diversos documentos e investigaciones para poder
desarrollar y estructurar la guia de preguntas para las respectivas entrevistas. Como se sefiala en la
Matriz de Actores Clave, se contactara a expertos del sector, especialistas de comercio exterior y
productores de la partida de estudio mediante correos, llamadas telefonicas y/o Linkedin. Asimismo,
las entrevistas se realizardn de manera presencial y mediante las plataformas virtuales como Google
Meet y Zoom, de esta manera nos permitira observar las reacciones de cada entrevistado y su
lenguaje corporal, para ello previamente los entrevistados seran informados sobre la finalidad y
confidencialidad de la entrevista. Es preciso mencionar, que antes de la realizacion de las
entrevistas, los expertos del sector deberan validar la guia de preguntas, para después poder realizar
las entrevistas a los productores del sector. De esta manera, las diversas entrevistas ayudaran a la
validacion de las hipotesis del presente tema de investigacion y permitiran llegar a las conclusiones

desde el punto de vista de los productores agricolas.

3.5.2. Técnica de recoleccién y forma de procesamiento de los datos

Para la técnica de recoleccion de datos del presente estudio se realizaran entrevistas, las cuales seran

grabadas por medio de audio y video para luego ser transcritas con el objetivo de poder analizar,
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interpretar y comprender la informacion recolectada. Es de vital importancia asegurarse que el
material esté completo y cuente con la calidad necesaria para poder ser estudiado. Los autores
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) sefialan que la recoleccion de datos se da en los ambientes
cotidianos y naturales de los participantes o unidades de andlisis y que el instrumento para la
recoleccion de datos en una investigacion cualitativa es el propio investigador. Es por ello, que el
investigador debe tener un papel empatico y con ello reducir el impacto sobre los participantes en
cuanto a sus creencias, experiencias o fundamentos asociados con la problematica del estudio.
Adicionalmente, mencionan que es de suma importancia realizar la labor de transcripcion de los
materiales recolectados. Esta labor es compleja y requiere de paciencia, puesto que se deberéa leer y
releer las transcripciones con el objetivo de poder profundizar y cuestionar las ideas dichas por los
entrevistados.

En cuanto al procesamiento de datos del presente estudio se utilizara el programa Atlas.ti, dicho
programa tiene como finalidad procesar aquellos datos con enfoque cualitativo recolectados de las
diversas entrevistas realizadas. Mediante este programa, se podra segmentar los datos recolectados
en unidades de significado. En adicion a ello, por medio del programa se podréa codificar los datos y
estructurar teorias, vinculando conceptos, temas y categorias. Para ello, los investigadores deben
agregar los datos, por medio de las transcripciones, al programa para que asi se pueda codificar en
base al esquema que se ha disefiado. Luego de ello, a cada entrevista se le debera asignar un nimero
determinado para asi poder transcribir la respectiva informacion al programa. Mediante el programa
Atlas.ti, se podra tener un analisis mas completo, pues ofrece diversas perspectivas de los analisis

(Hernandez et al., 2014).
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3.5.3. Confiabilidad del instrumento cualitativo

Segun los autores Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), sefialan que la confiabilidad permite
medir el grado en que un instrumento produce resultados coherentes y consistentes. Esta
confiabilidad se determina por medio de diversas técnicas, las cuales son validez y objetividad. En
cuanto a la validez, esta se refiere al grado en el que un instrumento mide realmente la variable que
se pretende medir en la investigacion., mientras que la objetividad es el grado en el que un
instrumento es o no es influenciable en las tendencias y sesgos del investigador. Por otro lado,
Airbaza (2014) manifiesta que es fundamental validar el instrumento para asi asegurar que los
resultados obtenidos sean adecuados. De este contexto el instrumento del presente estudio con
enfoque cualitativo fue validado y analizado por expertos en temas de negocios internacionales.
Para el presente estudio, se realizo entrevistas semiestructuradas a los productores agricolas de
Aguaymanto Organico Deshidratado de la Regidn Sierra participantes del programa Sierra 'y Selva
Exportadora. Para ello, se hicieron una serie de preguntas las cuales fueron validadas por seis
expertos del sector y del tema. En el Anexo N° 3, se muestran los formatos debidamente validados y

calificados.
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Tabla N° 23.

Relacion de expertos que validaron el instrumento y la guia de preguntas

Nombre

Perfil

Tipo de Validacion

Alex Morales Guzman Barrén

Antonio Cornejo y Maldonado

Ejecutivo Senior.

Economista con Maestria en Educacion.
Especialidad en Comercio Exterior,
Negociacion Internacional, Plan de
Negocios, Planeamiento Estratégico y
Gerencia General, con 20 afios de

experiencia.

Docente de pregrado y posgrado en
cursos de Gerencia, Desarrollo de
Proyectos Internacionales y Desarrollo
de Negocios.

Licenciado en Ingenieria Agronoma

Doctor en Medio Ambiente y Desarrollo
Sostenible, con 22 afios de experiencia

en la docencia universitaria.

Validacion de la guia de preguntas para

expertos en el sector
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Manuel Rafael Terreros

Victor Sarabia Molina

Docente en pregrado y postgrado en la
Universidad Nacional Hermilio
Valdizan en asignaturas de
investigacion.

Licenciado en Ingenieria Agronoma
Magister en Gestion Ambiental, con 21
afios de experiencia.

Jefe de la Sede Desconcertada Huanuco
de Sierra y Selva Exportadora
Licenciado en Ingenieria Agrénoma con
especialidad en Agronegocios, Gestion

Comercial y Marketing.

Experiencia profesional en proyectos de
articulacion productiva orientados a
salida comercial con 20 afios de

experiencia.

Docente universitario y conferencista.

Licenciado en Negocios Internacionales.

Validacion de la guia de preguntas para

expertos en el sector

Validacion de la guia de preguntas para
los productores de aguaymanto

asociados al programa SSE

Validacion de la guia de preguntas para
los productores de aguaymanto

asociados al programa SSE
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Carlos Victor Reyes Tigre

Fernando Gonzales Pariona

Experiencia en la Direccion de
Desarrollo de Capacidades y Oferta
Exportable en el MINCETUR.

Director de coordinacion de las Oficinas
Regionales en PromPerd.

Licenciado en Ingenieria Agronoma

Docente Universitario en la Facultad de
Ciencias Agrarias - UNHEVAL.

Magister en Gestion Ambiental y Medio
Ambiente. Maestria en gestion de

negocios.

Doctor en Medio Ambiente y Desarrollo
Sostenible.

Especialista en leguminosas y frutales.

Validacion de la guia de preguntas para

expertos en el sector

Validacion de la guia de preguntas para
los productores de aguaymanto

asociados al programa SSE.

Fuente: Linkedin y Concytec
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3.6. Aspectos éticos de la investigacion

Los aspectos éticos en una determinada investigacion son de suma importancia, puesto que
demuestran los principios morales para el desarrollo de esta. Es necesario que en toda
investigacion se encuentre con un comportamiento ético el cual asegure que los resultados de las
investigaciones no sean sesgados a la medida de los investigadores. Asimismo, existen
normativas que ayudan a tener un comportamiento ético y también que contribuyan a respetar las
ideas de otros investigadores que han tratado temas similares. A partir de ello, se destaca la
importancia de la ética en las investigaciones, dado que dependen totalmente del ambiente,
contexto y cultura de una determinada sociedad, asi como también el comportamiento,
aprendizaje, valores y profesionalismo de los investigadores lo cual permite que la investigacion
ética realce el estudio y sea respetada mediante las referencias, citaciones, confidencialidad y

consentimiento de los actores participantes del estudio (Salazar et al., 2018).

En cuanto a los aspectos éticos para el presente estudio, se ha recolectado informacion tanto
primaria como secundaria fidedigna y transparente. Del mismo modo, se obtuvo las debidas
autorizaciones de entidades publicas para recoleccion de datos e informacion. Asimismo, los
entrevistados brindaron su consentimiento para poder hacer uso de las grabaciones, fotografias y
datos para la investigacion. Dicha informacion sera de uso exclusivo para fines académicos
respetando toda informacién que puedan brindar los entrevistados. En cuanto al desarrollo de la
tesis, esta se rige mediante las normas establecidas por el programa de Titulacion de Negocios
Internacionales de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas cumpliendo asi el reglamento
general para el adecuado desarrollo y evaluacion del estudio, Cabe destacar, que no se ha
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cometido plagio alguno durante la realizacion del presente estudio se ha tomado informacion de
diferentes autores como referencia los cuales se encuentran correctamente citados en la
bibliografia.

La investigacion del presente estudio tiene como objetivo presentar un aporte académico regido a

las normas mencionadas en lineas anteriores.
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CAPITULO IV. DESARROLLO Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

La finalidad del presente capitulo, es la de procesar la informacién recolectada de la muestra de
estudio y de acuerdo al método escogido, obtener los resultados que posteriormente seran
analizados y con ello lograr los objetivos y confirmar o descartar la hipotesis propuesta en el
estudio. Para el procesamiento de la informacion se utilizara el software Atlas ti el cual es
utilizado exclusivamente para investigaciones cualitativas y analisis de datos cualitativos. Segun
Arbaiza (2014), para el analisis cualitativo es de vital importancia que los investigadores den
sentido al fenébmeno de investigacion, por lo que deben involucrarse desde el primer momento
del proceso de recoleccion de datos y con las respectivas consultas de fuentes. Para el presente
estudio, el cual cuenta con un enfoque cualitativo, se procedio a realizar las entrevistas tanto a
productores como expertos, los cuales se encuentran detallados en la Tabla N°11 Mapeo de

Actores Clave.
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4.1 Desarrollo Cualitativo

Segln Arbaiza (2014), para el analisis de datos cualitativos se debera describir una realidad
basada en los significados generados en las entrevistas. Asimismo, segin Vasquez y Ferreira
(2006, como se citd en Arbaiza, 2014), el analisis cualitativo es una proceso creativo en donde se
clasifican, comparan y reducen la informacién recolectada de las diversas fuentes consultadas y
asi poder darles finalmente un significado. De la misma manera, estas autoras mencionan que el
andlisis cualitativo tiene como propdsito cuatro principales funciones: darles significado al
fendmeno, probar o descartar una hipotesis, aumentar la comprension de la realidad y establecer
una teoria. Luego de revisar toda la informacion obtenida del trabajo de campo realizado, los
investigadores pasan por la etapa de descubrimiento de identificacion de conceptos para luego
sistematizar los datos y asi quedarse con los mas significativos para asi interpretarlos y

entenderlos de acuerdo al contexto de la investigacion (Vasquez y Ferreira, 2006).

Como se menciono anteriormente, para el presente analisis cualitativo se recopil6 informacién de
los productores agricolas de Aguaymanto y expertos en el sector agroexportador. Los
entrevistados, mediante su experiencia, explicaron detalladamente el funcionamiento del
programa Sierra y Selva Exportadora mediante las diversas herramientas y apoyos que ofrece, asi
como también la percepcion de los resultados obtenidos gracias a dicho programa en el
desempefio exportador de la poblacion agricola. A continuacion, se presenta de manera resumida
la informacion de cada entrevistado los cuales han sido divididos en dos grupos. Por un lado, el

perfil de los expertos que mediante su experiencia y sus diversos conocimientos contribuyeron a
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la investigacion. Por otro lado, el perfil de los productores agricolas de Aguaymanto ubicados en

la region Huanuco, los cuales forman parte de la muestra de la investigacion.

4.1.1. Perfil de los entrevistados

Para el presente estudio se encontraron actores claves, los cuales se encuentran divididos en
productores y expertos. Estos actores fueron categorizados de acuerdo a su experiencia y
conocimiento. Gracias a las entrevistas realizadas, se pudo evaluar cada objetivo planteado para
el estudio. El perfil de cada entrevistado se encuentra relacionado con la Tabla N°17: Mapeo de

Actores Clave. A continuacion se visualizara el perfil detallado de cada entrevistado.

Perfil de los productores entrevistados

e Margarito Leiva Ayllas
v Productor de Aguaymanto
v’ Puesto Actual: Presidente de la Asociacion de Productores Agroforestales Ancomarca
v Experiencia laboral:
> Productor de Aguaymanto
> Productor de Papa Amarilla
> Productor de Papaya Serrana
v Afos de Experiencia: 8 afios
v Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora
v Fecha de Entrevista: 11/12/2021

v' Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca , Region Huanuco
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Julio Orbezo Trinidad

Productor de Aguaymanto

Puesto Actual: Productor de la Asociacion de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productor de Aguaymanto

Productor de Maiz

Productor de Papaya Serrana

Afios de Experiencia: 3 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 11/12/2021

Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca , Region Huanuco

Victor Aldava Alania

Productor de Aguaymanto

Puesto Actual: Productor de la Asociacidn de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productor de Aguaymanto

Productor de Papa Amarilla

Productor de Papaya Serrana

Afios de Experiencia: 6 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 11/12/2021

Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca, Regién Huanuco
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Lorenzo Alania Diego

Productor de Aguaymanto

Puesto Actual: Productor de la Asociacién de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productor de Aguaymanto

Productor de Papa Amarilla

Productor de Papaya Serrana

Productor de Maiz

Afios de Experiencia: 10 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora
Fecha de Entrevista: 11/12/2021

Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca , Region Huanuco

Lila Aldava Aquina

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productora de Aguaymanto

Productora de Papa Amarilla

Productora de Papaya Serrana

Afios de Experiencia: 5 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora
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Fecha de Entrevista: 11/12/2021

Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca, Regién Huanuco

Jorgina Hilaria Salazar Baylon

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productora de Aguaymanto

Productora de Papa Amarilla

Productora de Papaya Serrana

Afios de Experiencia: 6 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 11/12/2021

Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca , Region Huanuco

Lidia Aldava Rodriguez

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productora de Aguaymanto

Afios de Experiencia: 3 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 11/12/2021
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Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca, Regién Huanuco

Neri Aldava Aquino

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productora de Aguaymanto

Productora de Papa Amarilla

Productora de Papaya Serrana

Afios de Experiencia: 4 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 11/12/2021

Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca , Regién Huanuco.

Fausto Aldava Rodriguez

Productor de Aguaymanto

Puesto Actual: Productor de la Asociacién de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productor de Aguaymanto

Productor de Papa Amarilla

Afios de Experiencia: 5 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 11/12/2021
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Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca, Regién Huanuco

Luzmaria Ayala Ventura

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productora de Aguaymanto

Productora de Papa Amarilla

Productora de Camu Camu

Afios de Experiencia: 4 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 11/12/2021

Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca , Region Huanuco

Olga Agquino Ramos

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Productores Agroforestales Ancomarca
Experiencia laboral:

Productora de Olluco

Productora de Papa Amarilla

Afios de Experiencia: 7 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 11/12/2021

Lugar de Entrevista: Pueblo de Ancomarca, Regién Huanuco
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Eduardo Ledn Salazar

Productor de Aguaymanto

Puesto Actual: Productor de la Asociacion de Papa Amarilla Tumbay Papaty
Experiencia laboral:

Productor de Rocoto

Productor de Papa Amarilla

Productor de Tumbo

Productor de Papaya

Afos de Experiencia: 12 afos

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora
Fecha de Entrevista: 13/12/2021

Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet

Ivoshka Meylin Jara Silva

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Papa Amarilla Tumbay Papaty
Experiencia laboral:

Productora de Papa Amarilla

Productora de Papaya

Afios de Experiencia: 06 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 15/12/2021
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Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet

Aquilina Sanchez Venancio

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Papa Amarilla Tumbay Papaty
Experiencia laboral:

Productora de Papa Amarilla

Afios de Experiencia: 06 afos

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 17/12/2021

Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet

Amabel Elizabeth Salazar Céspedes

Productora de Aguaymanto

Puesto Actual: Productora de la Asociacion de Papa Amarilla Tumbay Papaty
Experiencia laboral:

Productora de Papa Amarilla

Afos de Experiencia: 10 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 20/12/2021

Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet
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Alfredo Japa Ledn

Productor de Aguaymanto

Puesto Actual: Productor de la Asociacion de Papa Amarilla Tumbay Papaty
Experiencia laboral:

Productor de Papa Amarilla

Productor de Yacon

Productor de Palta

Productor de Aji Amarillo

Afios de Experiencia: 10 afos

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora
Fecha de Entrevista: 22/12/2021

Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet

Perfil de los expertos entrevistados
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Manuel Rafael Terreros

Puesto Actual: Jefe Sede Huanuco de Sierra y Selva Exportadora

Experiencia laboral:

Director de Competitividad Agraria en Direccion Regional de Agricultura
Jefatura de Sierra y Selva Exportadora de la Sede Desconcentrada de Ucayali
Jefatura de Sierra y Selva Exportadora de la Sede Desconcentrada de Huanuco
Afios de Experiencia: 20 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora
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Fecha de Entrevista: 18/12/2021

Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet

Alejandro Oswaldo Hidalgo Noel
Puesto Actual: Director de la Extension Agraria Huanuco
Experiencia laboral:
Director de la Extension Agraria Huanuco
Director de Agricultura - Huanuco
Afios de Experiencia: 20 afos
Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora
Fecha de Entrevista: 21/12/2021

Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet

Guillermo Jose Parodi Macedo
Puesto Actual: Especialista en el area de frutales de Sierra y Selva Exportadora
Experiencia laboral:
Docente investigador de la Universidad Nacional Agraria la Molina-UNALM
Consultor experto agricultura de agroexportacion
Especialista Programa Nacional de Frutales en Sierra y Selva Exportadora
Gerente de Business & Plants SAC
Afios de Experiencia: 30 afios
Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora

Fecha de Entrevista: 15/12/2021
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Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet

Sol Sofia Espinoza Coz

Puesto Actual: Gestora de articulacion comercial Sierray Selva Exportadora de la region

de Huénuco

Experiencia laboral:

Supervisora en Linderos Ecoldgicos - Huanuco

Fundadora del negocio naturista “Natursol”

Gestora y asistente en el programa Sierra 'y Selva Exportadora
Afios de Experiencia: 05 afios

Contacto: Referencia del Programa Sierra y Selva Exportadora
Fecha de Entrevista: 13/12/2021

Lugar de Entrevista: Virtual - Plataforma Google Meet
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4.1.2 Anédlisis y resultados de las entrevistas

Para el presente estudio, el cual cuenta con un enfoque cualitativo, se aplic las entrevistas tanto
a productores como expertos del sector agroexportador. Las entrevistas fueron llevadas a cabo de
manera presencial, virtual y por llamadas telefonicas. Luego de ello, se procedié a transcribir la
informacion con las respectivas preguntas y respuestas realizadas en cada entrevista. Las
entrevistas fueron desarrolladas en base a la relacion del programa Sierra y Selva Exportadora y
el Desempefio exportador de los productores asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado
en la region Huénuco durante el periodo 2016-2020. Asimismo, estas entrevistas estan basadas
bajo el criterio de saturacion tedrica, el cual segun el modelo de la teoria fundamentada de
Glasser y Strauss (1967), fundamentan que dicha saturacién se da cuando todos los resultados se
muestra estables y sin cambios que aporten algo nuevo o diferente a la investigacion. Por esta
razén, se decidid dar por concluida nuestra investigacion con 20 entrevistas, debido a la reiterada
informacion que brindaban los actores clave. Cada entrevista se evidencia detalladamente en el

Anexo N° 4. Transcripcion de las entrevistas.
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Las entrevistas fueron procesadas en el software Atlas Ti para realizar el respectivo analisis.

-

Figura N° 15. Codigos creados en Atlas Ti de las entrevistas a los actores clave. Elaboracion

Propia. Adaptado del Programa Atlas Ti.

A continuacion se mostraran las categorias seleccionadas referentes a los antecedentes
desarrollados en el primer capitulo y su relacion con los objetivos especificos de la presente
investigacion. Ademas, se vinculan los hallazgos descubiertos en las entrevistas elaboradas a los

productores y expertos, que estan correlacionados con las dimensiones establecidas.
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Tabla N° 24.

Relacién de las categorias propuestas en el Atlas Ti para cada objetivo del estudio

Obijetivos de la Investigacion

Categorias y subcategorias en el Software Atlas Ti

Determinar la relacion del programa “Sierra 'y
Selva Exportadora”con el desempefio
exportador de los productores asociados de
Aguaymanto Organico Deshidratado de la
region Huanuco entre los afios 2016 - 2020.
Determinar la relacion de la linea de apoyo
informativo del programa “Sierra y Selva
Exportadora” con el desempefio exportador de
los productores asociados de Aguaymanto
Orgénico Deshidratado de la region Huanuco
entre los afios 2016 - 2020.

Determinar la relacion de la linea de apoyo en
desarrollo econdmico del programa “Sierra y
Selva Exportadora” con el desempeio
exportador de los productores asociados de
Aguaymanto Organico Deshidratado de la

region Huanuco entre los afios 2016 - 2020.

Determinar la relacién de la linea de apoyo
operativo del programa “Sierra y Selva
Exportadora” con el desempefio exportador de
los productores asociados de Aguaymanto
Organico Deshidratado de la regién Huanuco
entre los afios 2016 - 2020.

Programa Sierra y Selva Exportadora

Desempefio Exportador

Linea de Apoyo Informativo

Asesorias y capacitaciones

Informacion de mercados especializada

Linea de Apoyo en Desarrollo Econémico

Acceso sostenible a mercados nacionales e
internacionales
Impulso en el fortalecimiento de corredores

econdmicos

Linea de Apoyo Operativo

Ferias nacionales e internacionales

Ruedas de Negocios

Nota: La tabla muestra las categorias creadas en el Atlas Ti por cada objetivo establecido del

presente estudio. Fuente: Elaboracion Propia.

158



4.1.3. Resultados de las entrevistas

Determinar la relacion del programa “Sierra y Selva Exportadora”con el desempefio exportador
de los productores asociados de Aguaymanto Organico Deshidratado de la region Huanuco entre

los afios 2016 - 2020.

A continuacion, se presenta el mapa conceptual de las categorias que fueron desarrolladas y

analizadas en el presente estudio por medio del programa Atlas Ti.
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4.1.3.1. Andlisis del Objetivo General

Luego de realizar las 20 entrevistas, se tuvo como resultado que el programa Sierra y Selva
Exportadora se relaciona directamente con el desempefio exportador de los productores
asociados de Aguaymanto Orgénico Deshidratado de la region Huanuco participantes de dicho
programa. De esta manera, se ha evidenciado una cierta mejora en los resultados econdémicos de
los productores, en donde, ciertamente no se logran resultados de manera inmediata: sin
embargo, la participacion en dicho programa logra que a largo o mediano plazo, se puedan
consolidar ventas y con ello aumentar su volumen de produccion. Del mismo modo, las lineas de
apoyo ofrecidas por el programa Sierra y Selva Exportadora contribuyen relativamente no sélo al
fortalecimiento de la asociatividad, que se evidencia en las entrevistas realizadas tanto a
productores como expertos, sino también se realiza un acceso sostenible a mercados
internacionales y nacionales, lo que hace que estos productores encuentren un mercado o
mercados especificos para poder comercializar su producto. No obstante, estos apoyos brindados
por el programa no son lo suficientemente competentes y 6ptimos, debido a que no se encuentran
cumpliendo con todos sus objetivos trazados. Esto lo evidencian tanto expertos como
productores participantes del programa en las respectivas entrevistas. Cada entrevista realizada
se tomara en consideracidn para con ello poder realizar el analisis correspondiente al grado de

relacion entre las categorias: Desempefio Exportador y “Programa Sierra y Selva Exportadora”.
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Seguidamente, se mostrara la Figura N°17, extraida del software Atlas Ti de la categoria
Desempefio Exportador. Cabe enfatizar, que el analisis de la mencionada categoria se efectla por
medio de las subcategorias i) Resultados Econdmicos, ii) Estrategias de Exportacion y iii)
Resultados Genéricos, los cuales se encuentran plasmados en la Figura N°18, Figura N°19 y

Figura N° 20, que seran analizados de manera individual posteriormente.
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Figura N°17. Vista de la red denominada “Desempefio Exportador”. Procesada a través del programa Atlas Ti. Elaboracion Propia.
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Para la categoria “Desempefio Exportador”, los entrevistados mencionaron que no cuentan con el
desempefio que ellos esperan y quisieran como asociacion, puesto que las ventas y el volumen de
exportacion ha incrementado pero no de manera significativa ni constante en los tltimos afos.
No obstante, se ha visto reflejado un avance en cuanto a su fortalecimiento de asociatividad, lo
cual ha generado una mejora en cuanto al trabajo en equipo y a una mejor organizacién dentro de
la asociacion. Asimismo, este fortalecimiento permite obtener mejores oportunidades
comerciales nacionales e internacionales, debido a que se encuentran constituidos como una

asociacion, lo cual les permite cumplir con las exigencias requeridas por los clientes.

Para un analisis mas optimo se han considerado 6 cAdigos que retnen cada respuesta de los

entrevistados y que guardan relacidn con las dimensiones de las categorias halladas en los

antecedentes del estudio.
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Analisis de la subcategoria: Resultados Econémicos
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Figura N°18. Vista de la red de “Resultados Economicos” que forma parte de “Desempefio Exportador”. Procesado mediante el

software Atlas Ti. Elaboracién Propia.
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Para la categoria “Desempefio Exportador” se analizo la subcategoria denominada Resultados
Econdmicos, la cual se divide en Ventas y Volumen de Exportacion que permitiran comprobar si
existe un buen desemperfio exportador por parte de los productores gracias al programa. A partir
de ello, se pudo evidenciar que existe una relacion directa sobre el programa Sierra y Selva
Exportadora y la participacion de los productores asociados de Aguaymanto Organico
Deshidratado de la region Huanuco dentro de ella. Para Aldava (2021), el programa ayudé de
cierta manera en el aumento de las ventas de su asociacion, debido a que anteriormente los
productores solian vender a personas de la zona de Ancomarca o Huanuco; sin embargo, desde
que se encuentran afiliados al programa las ventas incrementaron pero no como ellos lo
esperaban. Esto se debe a que el programa, por medio de las lineas de apoyo, les brindan un
acceso constante a potenciales clientes, pero los pedidos que demandan no son constantes, por
ende, esto hace que las ventas sean inestables. A continuacion, se evidencian las citas mas

destacadas respecto a Ventas de Exportacion.

“ Con estas empresas no es algo continuo, no se tienen pedidos fijos, entonces nuestras
ventas y nuestro volumen de produccién son inestables. En pocas palabras, podemos
vender y producir bien una temporada, luego no” (Jara, 2021).

“ En realidad siento que las ventas se han mantenido igual, no hay mucho aumento”
(Aldava, 2021).

“Si se ha logrado concretar ventas y se ha logrado contactar con diversos mercados. Una
de estas empresas con las que se tuvo contacto es Villa Andina, ubicada en Cajamarca”

(Rafael, 2021).
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“Muchas veces no se concreta ninguna venta entonces no nos conviene tanto, si se da a
conocer nuestro producto y su calidad pero sentimos que no obtenemos los resultados que
quisiéramos” (Aylas, 2021)

“Participar en las ferias o Ruedas de Negocios mejora en que nosotros consigamos mas

clientes y con eso mejorar nuestras ventas” (Aldava, 2021).

Las citas mostradas en lineas anteriores evidencian que si bien es cierto se han concretado
ventas, no es de la manera que los productores quisieran. Mencionan que las ventas se
mantuvieron igual o con un ligero aumento desde antes de su participacion en el programa. Cabe
resaltar, que una de las lineas de apoyo del programa, el cual brinda la participacion para eventos
comerciales, permitio a los productores asociados conocer y concretar negociaciones con
empresas exportadoras, que a largo o mediano plazo se vera reflejada una evolucién en cuanto a

ventas por parte de la asociacion.

Con respecto al Volumen de Exportacion, Sanchez (2021) menciona que si bien es cierto que el
programa les brinda técnicas para poder producir un aguaymanto de calidad y en mayores
cantidades, esta ayuda no resulta ser del todo efectiva, puesto que no se cuenta con una demanda
fija a quien comercializar el producto, por lo que muchas veces entran pérdidas debido a que el

producto se descompone.

“Respecto al volumen no mucho, porque eso depende de si tenemos clientes a quien

vender, osea si tenemos ventas seguidas” (Aldava, 2021).
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“En volumen si podemos producir bastante o regular pero si no hay ventas, no sirve de
mucho porque se echa a perder” (Aldava, 2021).

“En cuanto a los contratos no es algo fijo, es de vez en cuando no mas, cuando la empresa
necesita nos llamay ahi recién producimos el nimero que ellos requieren, pero no es un
contrato estable” (Orbeso, 2021).

“En cuanto al volumen, claro si nos ensefian a como producir en grandes cantidades pero
el que nosotros produzcamos mucho y no tener una demanda fija hace que nuestro

producto se malogre” (Sanchez, 2021).

Lo mostrado en lineas anteriores, concluyen que los Resultados Economicos de las asociaciones
no son los esperados, pues es un largo camino y proceso para obtener los resultados 6ptimos,
especialmente porque el aguaymanto es un producto que en los Gltimos afios ha empezado a ser
mas conocido y promocionado en el Per( y en distintos paises. Por esta razon, cuando las
asociaciones participan en eventos comerciales se tiene la oportunidad de poder negociar una
venta; sin embargo, existen limitaciones que se deben considerar para el proceso de una
exportacion directa, como es el caso de cumplir con ciertos volimenes de produccion,

certificaciones, facturar con un cierto monto de manera mensual, etc.
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Analisis de la subcategoria: Estrategias de Exportacion
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Figura N°19. Vista de la red de “Estrategias de exportacion” parte de “Desempefio Exportador”. Procesado a través del Atlas Ti.

Elaboracién Propia.
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La siguiente subcategoria perteneciente a la categoria “Desempeiio Exportador” se denomina
Estrategias de Exportacion, la cual se divide en Mercado Objetivo y Fortalecimiento de la
Asociatividad, las cuales también permitirdn demostrar si existe un buen desempefio por parte de
los productores asociados pertenecientes al programa. En base a ello, se pudo demostrar que con
respecto al Mercado Obijetivo, tanto productores como expertos manifiestan que si hubo un
apoyo para encontrar un mercado a donde comercializar su producto; sin embargo, no es un
mercado internacional. EI mercado interesado en el aguaymanto de estas asociaciones son
empresas nacionales exportadoras, las cuales se encargan de exportar el aguaymanto producido
por dichas asociaciones, por ende, los productores exportan de una manera indirecta. Asimismo,
ellos mencionan que entre las lineas de apoyo donde se brinda un acceso constante a mercados,
si existen clientes internacionales interesados por el producto; sin embargo, una de las
condiciones que solicitan para concretar una negociacion y exportar directamente es la
certificacion organica, la cual tiene un costo elevado que segun manifiestan los productores, no
pueden costear. No obstante, los asociados esperan que el proximo afio puedan obtener el

certificado con la ayuda del programa.

A continuacion, se detallara algunos fragmentos realizados en las entrevistas respecto al

Mercado Obijetivo.

“Si hubo empresas o instituciones del extranjero interesados en el aguaymanto pero en

ese momento no contabamos con el certificado, entonces no pudimos trabajar con ellos”

(Ledn, 2021).
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“Hace algunos afios nos han presentado a algunas organizaciones o instituciones, por
ejemplo con una entidad de Alemania que ayudaba a los productores a contactarse con
clientes del mismo pais interesados en el aguaymanto” (Ledn, 2021).

“Nosotros nos piden diversas certificaciones organicas y no contamos con los recursos
para poder obtenerlas” (Jara, 2021).

“Pero estamos en camino a recibir nuestra certificacion, asi que esperamos que con €so

podamos llegar a méas mercados” (Orbeso, 2021).

Segun lo citado, se puede observar que a pesar de que el programa pueda brindarles contactos
nacionales o internacionales interesados por el aguaymanto, también va a depender en gran
medida de los recursos con los que cuenta la asociacion para poder cumplir con las exigencias de
estos clientes. Para que las asociaciones cumplan su objetivo final, que es exportar directamente,

es un proceso largo, que va por buen camino.

Respecto al Fortalecimiento de la Asociatividad, se ha visto reflejado que mediante el apoyo del
programa Sierra y Selva Exportadora, se muestra una mejora considerable en temas de
asociatividad, lo que ha logrado que exista en estas asociaciones un mejor trabajo en equipo y
una buena organizacion. Los entrevistados manifiestan que este fortalecimiento se hace mas
notorio al momento de participar en eventos comerciales como ferias y ruedas de negocios,
debido a que es imprescindible que exista una coordinacién y organizacion previa con todos los
productores en temas de representacién como asociacion, logistica para llevar el producto, el
numero de productores que participaran, etc. Asimismo, los expertos resaltan la importancia de

formar parte de una asociacién por dos razones principales: Poder llegar a volumenes de
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produccidn de gran cantidad segun lo requerido por empresas y mayores oportunidades
comerciales, que como grupo, les permitira contar con recursos necesarios y reducir costos para

poder cumplir con lo solicitado por las empresas.

“Definitivamente se tiene que trabajar como asociacion, uno solo no puede. Se tiene que
estar asociado para poder comercializar con empresas y para recibir la ayuda del
programa” (Orbeso, 2021).

“Hay mayor organizacion y trabajo en equipo debido a que nos ensefian a trabajar en
conjunto para poder lograr los volimenes de produccion que el mercado quiere” (Aylas,
2021).

“Los productores requieren que todos se renan como grupo para poder recibir todos los
conocimientos y nuevos aprendizajes, para esto se organizan para que en la medida de lo
posible puedan estar todos presentes en las reuniones” (Espinoza, 2021).

“Ellos tienen una produccion organica pero necesitan que la certificacion orgénica caiga a
nombre de ellos, entonces evidentemente ese es un tema que no se lograria de manera
individual, o sea probablemente lo podrian lograr pero colectivamente las ventajas que
tiene es que los costos de un proceso de certificacidn se reducen y que todos los
productores participen de ello, y que tengan mejorar oportunidades en el mercado”
(Parodi, 2021).

“Nos tenemos que reunir todos si o si. También por lo que sé, cuando el programa dice
para participar en ferias asi, nos tenemos que organizar para ver el tema de qué cosa

vamos a llevar, cuando vamos a llevar, quienes irdn y asi” (Aldava, 2021).
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“Es muy beneficioso para cada productor el pertenecer a una asociacion , ellos mismos se
dan cuentan que el estar todos comprometidos hace que lleguen a los pedidos que se
solicitan, puesto que son cantidades grandes, en mi opinion es una buena estrategia y
decision ser parte de una asociacion porque individualmente por mas que deseen cumplir
no lo podrian realizar dado que venderian poco o no llegarian a la cantidad que solicitan

las empresas” (Espinoza, 2021).

Segun los fragmentos citados, se evidencia que el desempefio de los productores asociados en
cuanto a sus Estrategias de Exportacion, se estd dando de manera gradual, puesto que estas
asociaciones se encuentran exportando de manera indirecta; no obstante, estan en camino a
lograr su objetivo de exportar directamente, puesto que se espera que cada asociacion pueda
obtener los recursos financieros suficientes para obtener lo pedido. En cuanto a temas de
asociatividad, resulta beneficioso, pues brinda a los productores diversas oportunidades para un

mejor desemperio.
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Analisis de la subcategoria: Resultados Genéricos
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Figura N°20. Vista de la red de “Resultados Genéricos" que forma parte de “Desempefo Exportador”. Procesado a través del

programa Atlas Ti. Elaboracion Propia.
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La subsiguiente subcategoria, la cual forma parte de la categoria “Desempefio Exportador”, se
denomina Resultados Genéricos, la cual esta dividida en dos grupos: Satisfaccion con el
resultado exportador y percepcion sobre el desempefio exportador. En funcién a ello, se pudo
demostrar que los productores asociados se encuentran medianamente satisfechos con las lineas
de apoyo brindadas por el programa Sierra y Selva Exportadora, debido a que manifiestan que
los resultados exportadores no son los esperados, muchos de los entrevistados piden que sean
asesorados por especialistas con mayor experiencia en el sector. De la misma manera, mencionan
que el participar en eventos comerciales no ha ayudado de una manera directa en sus ventas,
puesto que los eventos comerciales en donde la mayoria de los productores de las asociaciones
ha participado se dan en Ancomarca o en la ciudad de Huanuco, vendiendo asi solo a personas de
la zona y en pocas cantidades. No obstante, los expertos mencionan que el participar en estos
eventos no garantiza que se concrete un determinado ndmero de ventas, pero si contribuye a la
promocion del producto, lo cual a largo plazo resultara beneficioso. En este analisis también se
resalta, que la participacién de dichos productores asociados en el programa, hizo que obtuvieron
mayores conocimientos en temas de produccion, asociatividad y emprendimiento. Asi como
también el llegar a los contactos interesados en el producto ya sean nacionales o internacionales,

lo cual ha generado un gran avance en temas de desempefio exportador.

“Masomenos satisfecho, agradezco a Sierra y Selva Exportadora por habernos contactado
con Organica del Peru, por que no hubiéramos podido lograrlo solos, como agricultores
tenemos todavia bastante por aprender en las necesidades de las empresas nacionales e

internacionales” (Alania, 2021).
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“Un poco satisfecha, porque si tenemos personas interesadas en comprarnos pero
quisiéramos que las ventas mejoren. Antes de la pandemia se veia que habia mejorado
pero ahora nos piden vender a menos precio y eso no nos sale a cuenta” (Aldava, 2021).
“En ferias, no no me encuentro satisfecho porque se vende poquisimo, nosotros estamos
para vender en toneladas” (Leon, 2021).

“Satisfecha pero no tanto, porque no es como nosotros quisiéramos sefioritas” (Ayala,
2021).

“Si me encuentro satisfecho, nos han ensefiado bastantes cosas que nosotros como
agricultores no sabiamos. Ahora podemos poco a poco saber las necesidades de las
empresas para poder darles nuestro producto, también tenemos conocimiento en técnicas
de como cosechar para poder producir mas y tener un producto con calidad, por que

nuestras parcelas son organicas” (Aldava, 2021).

En relacion con la Percepcion sobre el Desempefio Exportador, se logré evidenciar que tanto
productores como expertos mencionan que el programa Sierra y Selva Exportadora tiene mucho
por mejorar, en especial desde la pandemia, debido a que es ahi donde las actividades del
programa se estancaron perjudicando a las asociaciones. Asimismo, hacen mencion que las
lineas de apoyo deberian ser mas completas en términos de proporcionar informacion segun el
nivel de conocimiento y experiencia que tengan los productores de cada asociacion. Ademas,
opinan que es esencial que las plataformas brindadas por el programa se encuentren actualizadas
y con un mayor acceso a datos mas detallados. Cabe destacar, que los expertos manifiestan que
para que haya mejores resultados, también dependera del presupuesto que el Estado brinde al

programa para ampliar o reestructurar cada linea de apoyo.
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“El programa deberia proporcionarnos plataformas para que nosotros podamos ver qué
mercados compran el producto y asi contactarnos con ellos. Con eso se podria tener
mejores resultados” (Leon, 2021).

“De mi parte, Sierra y Selva Exportadora, no tiene la accion ejecutiva que uno espera,
debido a que la principal mision de este programa es articular a las asociaciones
productoras con el mercado ya sea nacional o internacional de acuerdo a los estandares de
calidad que ellos piden” (Hidalgo, 2021).

“Siento que en temas de asistencias y capacitaciones les falta bastante al programa o al
menos deberian conseguir expertos con mas experiencia para que podamos aprender
mejor de ellos” (Salazar, 2021).

“Me parece que estos talleres y capacitaciones son interesantes, si nos ayuda en cierta
forma a mejorar como asociacion pero con eso no basta” (Aldava, 2021).

“(...) para que pueda ser mas efectivo, estos productores deben participar en eventos que
se hacen en Lima o inclusive el programa deberia armar un presupuesto para que al
menos un representante de estas asociaciones puedan asistir a eventos internacionales y

asi tal vez concretar ventas” (Hidalgo, 2021).

Segun lo citado en lineas anteriores, se puede concluir que los Resultados Genéricos respecto al
desempefio exportador de los productores asociados, demuestra que la satisfaccion y percepcion
en cuanto a la participacion del programa no es del todo positiva, pues opinan que el programa
deberia ser reestructurado para con ello poder lograr una mejora en cada linea de apoyo y

cumplir con los objetivos planteados con las asociaciones.
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4.1.3.2 Analisis del Objetivo Especifico N° 01

Determinar la relacion de la Linea de Apoyo Informativo del programa “Sierra y Selva
Exportadora” con el desempeio exportador de los productores de Aguaymanto Organico

Deshidratado de la regién Huanuco entre los afios 2016-2020.
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(12:5 1 27, €l programa deberia
proporcionarnos plataformas para que
nosotros poda in Anexo 12

(=)16:20 1 76, Cuando vienen a capacitarnos
viene gente que no tiene experiencia.
Eso in Anexo 16

(£13:7 1 28, . El apoyo es muy tedrico,
necesitamos que sea mas llevado a la
realid in Anexo 13

El programa deberia proporcionarnos
plataformas para que nosotros podamos
ver qué mercados compran el producto y
asi contactarnos con ellos. Con eso se
podria tener mejores resultados.

Cuando vienen a capacitarnos viene
gente que no tiene experiencia. Eso es lo
que le falta al programa.

l§?16:1 1 21, La mayoria de los productores
de la asociacion son ingenieros, entonce

<> Capacitaciones y asesorias

€5 parte ga

lInformacién de mercado
especializada

|

in Anexo 16

La mayoria de los productores de la
asociacion son ingenieros, entonces todos
tenemos mayor conocimiento y
trabajamos por nuestra cuenta. Digamos
que estamos un poco mas actualizados
que ellos.

()18:3 112, Sierra y Selva Exportadora no
hace eso, osea no tiene las capacitacion in
Anexo 18

. El apoyo es muy tedrico, necesitamos
que sea mas llevado a la realidad,
quisiéramos personas mas especializadas

Sierra y Selva Exportadora no hace eso,
osea no tiene las capacitaciones o talleres
adecuados para que estos productores
estan preparados totalmente para poder
cumplir con las exigencias del mercado

(=117:2 114, nosotros como apoyo
informativo tocamos temas contables,
donde se les in Anexo 17

(£)18:8 116, Las informaciones,
capacitaciones que este programa brinda
no son lo s in Anexo 18

Las informaciones, capacitaciones que
este programa brinda no son lo
suficientemente fuertes para que puedan
cumplir con los objetivos de los
productores, que en este caso es vender a
mercados intermnacionales

(=)20:11 9, Con el tema de los tall y
capacitaciones, se realizan en general p in
Anexo 20

Con el tema de los talleres y
capacitaciones, se realizan en general para
todos los productores de las asociaciones
quizas no participen todos por tema de
tiempos, pero en la mayoria asisten al
taller o capacitacion que se programe.

nosotros como apoyo informativo
tocamos temas contables, donde se les
explica a los productores como es que se
debe realizar el pago y llevar las cuentas
para la SUNAT, donde muchas veces estas
personas no quieren rendir cuentas a este
organismo porque piensan que van a
“perder” dinero.

l‘é‘:-zmzz 1 60, el programa maneja el
veritrade que es de pago y me parece que
esta co in Anexo 20

el programa maneja el veritrade que es de
pago y me parece que esta como usuario
el programa, pero la informacion no es tan
completa y se necesita que sea mas
conciso para poder identificar de manera
mas practica y facil a la empresa.

Figura N°21. Vista de red de la “Linea de Apoyo Informativo” respecto al programa Sierra y Selva Exportadora. Procesado mediante

el software Atlas Ti. Elaboracion Propia.
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En base a la Figura N° 21, la cual fue extraida del programa Atlas Ti, se muestran los diversos
puntos de vista de los entrevistados respecto a la linea de apoyo informativo que brinda el
programa Sierra y Selva Exportadora. En primer lugar, opinan que se deberia reorganizar los
temas tocados en cada capacitacion para que asi sean mas especificos, segun lo requiera cada
asociacion. Ademas, los productores hacen mencion que los temas tocados aparte de ser tedricos
deberian ser ensefiados de manera préactica. Cabe sefialar, que los expertos comentan que la
informacidn o conocimientos que el programa proporciona dependen bastante también de la
capacidad financiera con la que cuente cada asociacion para poder acoplarse e implementar los

conocimientos ofrecidos.

“El programa maneja el veritrade que es de pago y me parece que esta como usuario el
programa pero la informacion no es tan completa y se necesita que sea mas conciso para
poder identificar de manera mas practica y facil a las empresas” (Espinoza, 2021).

“El apoyo es muy teodrico, necesitamos que sea mas llevado a la realidad, quisiéramos
personas mas especializadas” (Jara, 2021).

“Cuando vienen a capacitarnos viene gente que no tiene experiencia. Eso es lo que le
falta al programa.” (Ledn, 2021).

“Lo que nosotros podamos informar, propiciar en cuanto a conocimientos va depender
mucho también de las capacidades financieras que tengan las organizaciones para
engancharse a esas rutas que el programa digamos proporciona como informacion”
(Parodi, 2021).

“(...) no son lo suficientemente fuertes para que puedan cumplir con los objetivos de los

productores, que en este caso es vender a mercados internacionales. Como le repito, el
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accionar es muy débil, deben mejorar en temas informativos y operativos” (Hidalgo,

2021).

Con respecto a las citas detalladas, se muestra que los productores asociados sugieren que las
plataformas digitales que proporciona el programa sean mas precisas para gque asi puedan
identificar de una manera mas practica a los potenciales compradores. Del mismo modo,
sugieren que se les de la alternativa de tener un acceso directo a estas plataformas para que

puedan hacer cualquier tipo de busqueda en el momento que lo deseen o necesiten.

Para analizar la Linea de Apoyo Informativo, es de vital importancia también el analizar las

asesorias, capacitaciones y la informacion de mercados especializados que forman parte de esta

linea de apoyo brindada por el programa, las cuales se encuentran reflejadas en la Figura N°22 y

Figura N°23 respectivamente.
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Analisis: Asesorias y Capacitaciones

(Z113:6 1 28, Lo que son las asistencias técnicas | = 1>-1 121, estas capacitaciones que nos brinda

y capacitaciones son muy globales, in
Anexo 13

el programa normaimente es algo qu in Anexo
15

Lo que son las asistencias técnicas y
capacitaciones son muy globales, son muy
generales. Los que vienen a ayudarnos son
técnicos, quisiéramos a alguien con

estas capacitaciones que nos brinda el
programa normalmente es algo que nosotros
ya sabemos. Entonces no es como algo nuevo
para nosotros

experiencia

(#)13:2 1 21, en verdad yo creo que ese apoyo
nos ha ayudado poco. La verdad todo de

£)2:11 22, Ahora con las capacitaciones

tenemos un mejor manejo del producto. in
Anexo 2 “
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técnicas de sembrado y en como mante in
Anexo 8

(=7:11 20, he podido aprender lo que antes no
sabia, por ese lado si me parece bi in Anexo 7

nos capacita en temas de semilla, técnicas de
sembrado y en cdmo mantener la calidad del
aguaymanto, esto nos ha servido para aprender
temas nuevos que yo antes no sabia y mejorar
mi produccion

he podido aprender lo que antes no sabia, por
ese lado si me parece bien, porque nos ayuda

in Anexo 13
en verdad yo creo que ese apoyo nos ha

Ahora con las capacitaciones tenemos un
mejor manejo del producto.

ayudado poco. La verdad todo depende
de nosotros, si bien es cierto todos los
productores reciben la capacitacion, no es

=16:6127, yo creo que las

estan muy desactualizad ot
Anexo 16

ten in

COMO NOSOLros Quisiéramos.

saber como produ
in Anexo 14

ir un aguay

yo creo que las capacitaciones estan muy
— desactualizadas, nosotros tenemos mayor
(=14:11 21, estos talleres nos han ayudal conocimiento, estamos a la vanguardia por
asi decirlo.

estos talleres nos han ayudado a saber
como producir un aguaymanto organico
de buena calidad

(512:2 1 21, Del 100% creo que hay un apoyo del
40%, las capacitaciones o talleres in Anexo 12

Del 100% creo que hay un apoyo del 40%, las
capacitaciones o talleres no contribuyen

mucho para nuestra asociacion.

-—

li' 51121, nos brindé capacitaciones y la gestora
asesorias de distintos temas co in Anexo 5

(2910:3 1 24, en esos talleres que nos dan vemos
temas de asociatividad y trabajo en in A 10

en esos talleres que nos dan vemos temas de
asociatividad y trabajo en equipo que nos ha
ayudado bastante. Para nosotros es muy
importante el poder trabajar asi en equipo
porque de forma individual no se puede

nos brindo6 capacitaciones y la gestora
asesorias de distintos temas como por ejemplo
de las semillas para los cultivos, las técnicas
que podemos utilizar para mejorar la calidad y
el volumen de produccion

(#)3:5 1 30, tambié
técnicas de como cosechar para poder p in
Anexo 3

conocimi en

(Z11:3119, la informacién que la gestora nos da

en las capacitaciones si nos ha a in Anexo 11
la informacion que la gestora nos da en las
capacitaciones si nos ha ayudado a mejorar en
nuestros conocimientos para una mejor
produccién, pero que eso haya ayudado en las
ventas o volumen, no mucho srta.

también tenemos conocimiento en técnicas de
como cosechar para poder producir mas y
tener un producto con calidad, porgue nuestras
parcelas son organicas.

(£9:3 1 22, el programa nos ha dado sus
capacitaciones y talleres que nos ayudan p in
Anexo 9

el programa nos ha dado sus capacitaciones y
talleres que nos ayudan pues de cierta forma,
eso nos ha ayudado a mejorar en nuestro
rendimiento, pero en las ventas en si. no mucho

Figura N°22. Vista de la red de “Capacitaciones y Asesorias” que forma parte de Apoyo Informativo respecto al programa Sierra y

Selva Exportadora. Procesado a través del programa Atlas Ti. Elaboracion Propia.
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Los productores para que puedan contar con un buen desempefio exportador, es necesario que
manejen y tengan conocimientos respecto a técnicas de cultivo, negociacion, estandares de
calidad, etc. Es por ello, que dentro de la linea de apoyo informativo se encuentran las ase