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RESUMEN

El Peru se ha posicionado desde el 2019 a la actualidad como el primer
exportador de ardndanos a nivel mundial. Es por este motivo, que la agencia
gubernamental PROMPERU ha ido estableciendo lineas de accion relacionadas a la

promocion del producto incentivando el uso de mecanismos de promocién.

Ante lo mencionado, el presente trabajo de investigacion tiene como objetivo
analizar la influencia que tienen los mecanismos de promocidn en el nivel de
exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el
periodo 2019-2021, considerando como dimensiones de mecanismos de promocion las
i) ferias comerciales, ii) misiones comerciales y iii) ruedas de negocios. Ademas,
tomando en cuenta los antecedentes encontrados se utiliz6 un enfoque de investigacion

cuantitativo con un alcance descriptivo correlacional.

El instrumento utilizado se basé en una encuesta dirigida a 16 empresas
exportadoras de arandanos de las regiones de Lima y La libertad que hayan participado
en los tres mecanismos de promocién durante el periodo 2019-2021. Las encuestas
fueron validadas por 3 expertos en temas de agroexportacion y negocios internacionales.
Asimismo, se utilizé un Alfa de Cronbach de 0.962 lo cual indica que el instrumento es
altamente confiable y pudo ser aplicado. Finalmente, el analisis de correlacion que se
utilizo fue el coeficiente estadistico Rho Spearman con 0.90, lo cual indica una relacion

directa entre las variables mecanismos de promocién y nivel de exportaciones.

Palabras claves: Mecanismos de Promocién; Nivel de Exportaciones;
Crecimiento Exportador; Arandanos; Ferias Comerciales; Misiones Comerciales;

Ruedas de Negocio; Internacionalizacién.



ABSTRACT

Peru has positioned itself from 2019 to the present as the first exporter of
blueberries worldwide. It is for this reason that the government agency PROMPERU
has gone to present lines of action related to the promotion of the product, encouraging

promotion mechanisms.

Given the aforementioned, the present research work aims to analyze the
influence of promotion mechanisms on the level of exports of fresh blueberries from the
regions of Lima and La Libertad during the period 2019-2021, considering as
dimensions of mechanisms of promotion of i) trade fairs, ii) trade missions and iii)
business roundtables. In addition, taking into account the background found, a

quantitative research approach was taught with a correlational descriptive scope.

The instrument used was based on a survey addressed to 16 blueberry exporting
companies from the Lima and La Libertad regions that have achieved the three
promotion mechanisms during the 2019-2021 period. The surveys were validated by 3
experts in agro-export and international business issues. Likewise, a Cronbach's Alpha
of 0.962 was reduced, which indicates that the instrument is highly reliable and could be
applied. Finally, the connection analysis that was produced was the Rho Spearman
statistical coefficient with 0.90, which indicates a direct relationship between the

variables promotion mechanisms and level of exports.

Keywords: Promotion Mechanisms; Export Level; Export Growth; blueberries;

Trade Fairs; Trade Missions; Business Roundtables; Internationalization.
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INTRODUCCION

La presente investigacion gira en torno a la influencia que tienen los
mecanismos de promocidn especificamente ferias comerciales, misiones comerciales y
ruedas de negocios en el nivel de exportaciones de ardndanos frescos entre los afios del
2019 al 2021. Este tema se considera de importancia, debido a que el nivel de las
exportaciones de este fruto (variable dependiente) y los mecanismos de promocion
(variable independiente), cuentan con una amplia informacion a analizar. Ademas, este
proyecto tendra como base a estudios nacionales e internacionales, realizados en otros

periodos con temas similares, los cuales contribuiran en el proceso de investigacion.

Por un lado, es importante mencionar que las exportaciones peruanas han
tomado un giro extraordinario respecto a las cifras en las ultimas décadas, un ejemplo
claro de lo mencionado fue en el 2021, donde se alcanz6 un récord de crecimiento de
35% y 19% a comparacion del 2020 y 2019 respectivamente, lo cual logro consolidar el
comercio exterior en el pais, segun la Sociedad de Comercio Exterior del Peru
(COMEXPERU, 2022a). Asimismo, es importante mencionar que no solo las cifras
incrementaron, sino también el nimero de exportadores respecto a anteriores afos,
especificamente en el 2021 crecid un 4% mas que el 2019 y 14% mas que el 2020. Cabe
sefalar, que estas estas cifras posicionaron al Perll como uno de los paises con altas
tasas de crecimiento y se obtuvo un superavit comercial de un monto de 9,803 millones
de ddlares a pesar de la crisis sanitaria recientemente vivida por el covid-19, segun el
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2022). Lo mencionado
anteriormente, contribuyo a la recuperacion de la demanda internacional y las diversas
inversiones en los sectores. Asimismo, segun la Sociedad de Comercio Exterior del
Peri (COMEXPERU, 2022b), uno de los sectores que destaco a gran medida fue el

sector agricola, dentro de este grupo se encuentran principalmente las uvas, paltas,



ardndanos, entre otros. De estos, el producto que sobresale son los ardndanos, los cuales
en la actualidad son considerados después de la uva, el segundo principal producto
dentro del sector. Ademas, Leon (2021), comenta que, a pesar de ser jévenes en el
ambito de las exportaciones, debido a que tuvieron sus inicios en la campafia de los
afios 2015-2016 con 12 951 toneladas exportadas, transcurridas 6 campafias después, el
crecimiento de este fruto es sorprendente, en virtud de que se exportd mas de 12 veces

el tonelaje mencionado.

Por otro lado, existen aquellas empresas exportadoras que desean pasar a otro
nivel y seguir expandiéndose a diversos mercados internacionales y optan por utilizar
estrategias de promocidn que contribuyan con ese objetivo. Los mecanismos de
promocion son unas de ellas, las cuales son herramientas disefiadas para ser el soporte
de las empresas que desean lograr que sus productos ingresen a mercados
internacionales y puedan posicionarse. Dentro de estos mecanismos se encuentran las
ferias internacionales, ruedas de negocios, misiones comerciales, showrooms,
conferencias, capacitaciones, entre otros. Es necesario mencionar, que la agencia
gubernamental Promperd es el principal promotor y juega un papel importante en temas
de promocion de exportacion, debido a que gestiona y pone a disposicion de las
empresas estas herramientas con el fin de fortalecer el comercio exterior, segun el

Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (MIDAGRI, s.f.).

Cabe resaltar, que el presente proyecto cuenta con un objetivo principal, la cual
consiste en determinar la existencia de la influencia que tienen los mecanismos de
promocion en el nivel de exportaciones, es decir si la participacion en ferias
comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios han contribuido en el
incremento del valor FOB y volumen de las exportaciones de arandanos presentados en

los afios 2019 al 2021. Asimismo, se indica que las fuentes de informacion utilizadas



son primarias, debido a que se realizaron propias encuestas a empresas del sector para
analizar el tema a investigar, y son secundarias, en virtud y a su vez se tuvo como guia a
papers de investigacion, libros, tesis, blogs, entre otras herramientas que mostraban

temas similares.

Con respecto, al alcance de la investigacion se indica que el analisis a realizar es
descriptivo y correlacional, debido a que se explicara a detalle cada punto realizado
dentro de la investigacion y se buscara encontrar si existe relacion entre las variables a
través de la parte estadistica. Finalmente, cabe mencionar que existieron diversas
limitaciones, desde no conseguir papers nacionales en mayor cantidad relacionadas al
tema hasta la falta de accesibilidad a plataformas privadas que contenian las variables

de estudio.



1. CAPITULO I. MARCO TEORICO

Segun Bernal (2010), sefiala que el marco tedrico es el resultado de la busqueda,
recopilacion, indagacién, analisis de un mundo de informacién como son las teorias,
definiciones, entre otras investigaciones de diversos autores que presenta diversas
posiciones, las cuales deben ser seleccionas conforme al tema y objetivos de la
investigacion, y asi puedan ser el soporte necesario para sustentarlo correctamente.
Asimismo, seguin Hernandez et al. (2014), el marco teorico se elabora en base a la
recopilacion de informacion previamente realizada, la cual debe ser organizada de
acuerdo con la investigacion en curso. De igual manera, indican que esta informacion
puede ser obtenida de tesis, papers de investigacion, estudios cientificos, articulos
académicos, entre otros, que deben de estar relacionados estrechamente al tema de

investigacion.

En este capitulo se presentara el marco tedrico tomando en cuenta lo
mencionado anteriormente y relacionandolo con la presente investigacion, la cual lleva
como titulo: Mecanismos de promocién y su influencia en el nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021.

Cabe sefialar, que el marco teorico se encuentra dividido en 7 aspectos fundamentales:

En primer lugar, se encuentra el marco conceptual, el cual esta compuesto por la
definicion de términos clave seleccionados de acuerdo con las variables de
investigacion y sus respectivas dimensiones. En este caso, se realizo la definicion de
agroexportaciones, arandanos, ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de

negocios.

En segundo lugar, se encuentran los antecedentes nacionales e internacionales,

los cuales se consideran como aspectos claves para la toma de decisiones respecto a la



investigacion como es el caso del tipo de metodologia a utilizar, ademas contribuyen a
indagar acerca de la relacion e influencia entre los mecanismos de promocién y el nivel
de exportaciones, asimismo de analizar los resultados obtenidos en sus investigaciones.
Cabe sefialar, que los antecedentes de este proyecto de investigacion estan compuestos
por articulos de investigacion, tesis y papers que fueron extraidos de diversas
plataformas como Repositorios Académicos, Alicia, Scopus, Web of Science y

Proquest.

En tercer lugar, se encuentra la descripcion de las variables, donde se detallan
las 2 variables utilizadas dentro de la investigacion. La primera, es la variable
dependiente nivel de exportaciones, con su dimension respectiva, crecimiento
exportador, y la segunda es la variable independiente mecanismos de promocion, la cual
estd compuesta por 3 dimensiones, ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de

negocios.

En cuarto lugar, se muestran las bases tedricas, las cuales estan relacionadas a la

investigacion en curso y son uno de los sustentos fundamentales para el proyecto.

En quinto lugar, se encuentran las normativas relacionadas, las cuales seran
analizadas de acuerdo con el tema planteado, dichas normativas comprenden normas
técnicas, creacion de la agencia Promperu, tratados de libre comercio y el Plan Nacional

de Exportaciones PENX2025.

En sexto lugar, se encuentra el estudio del tema de investigacidn, el cual consiste
en un analisis a profundidad de las 3 dimensiones de la variable mecanismos de
promocion (ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios), donde se
considera la preparacion, los objetivos, las ventajas, las caracteristicas, la clasificacion,

el seguimiento post participacion, entre otros.



Por altimo, se encuentra el analisis del sector, en donde se detallard el
comportamiento que viene siguiendo el sector de arandanos de manera nacional e

internacional.

1.1 Definicion de términos clave

Gonzalez y Méttar (2012), consideran que los términos claves permiten
clasificar y direccionar la informacion a emplear en un trabajo de investigacion.
Asimismo, afirman que los términos claves son una herramienta esencial de doble via,
debido a que son Utiles para realizar una bisqueda mas rapida en cuanto a bibliografia y
a su vez sirven para estudiar, analizar corrientes investigadoras, aspectos de interés por
diversas personas que deseen indagar a profundidad acerca de un tema. Para poder
comprender el presente trabajo de investigacion, a continuacion, se detallaran los

principales términos utilizados.

1.1.1 Agroexportacion

Segun Pérez y Merino (2015) el concepto de agroexportacion se deriva de dos
palabras, agricultura y exportacion. Por ende, es importante definir el significado de
ambas palabras. De acuerdo con la Real Academia Espafiola (2022), la agricultura es un
conjunto de actividades o procesos que se emplean al momento de labrar y cultivar la
tierra con el fin de obtener materia prima natural. Por otro lado, la exportacion se basa
en el envio de mercancias fuera del territorio nacional para que esta pueda ser utilizada

al gusto del pais extranjero.

Con la definicion de ambos términos se deduce que la agroexportacion es la
comercializacion que realiza un determinado pais de la materia prima producida en sus

campos hacia paises diferentes al propio.



Asimismo, Rubio (1993) define la agroexportacion como un conjunto de
actividades socioeconémicas que se derivan de la produccion, distribucién y consumo

de cultivos o productos tradicionales de exportacion.

1.1.2 Aréandanos

De acuerdo con el Instituto de Investigacion y Desarrollo de Comercio Exterior
(IDEXCAM, 2019), los arandanos pertenecen al grupo de las bayas o frutos del bosque,
forman parte de la familia botanica de las ericaceae y son originarias del género
vaccinium. Por otro lado, Romero (2016), describe al fruto con un aspecto circular con
un didmetro aproximado de 7 milimetros, la parte interna del ardndano se caracteriza
por ser dulce y a la vez agrio, y la parte externa, es de color azul oscuro con tendencia a

negro con una pequefa corona.

Los arandanos son ricos en vitaminas, acido félico y niacina, cuenta con
minerales tales como potasio, fosforo y calcio, y a su vez contiene carotenoides,
sustancias que tiene propiedades anticancerigenas, de efecto antioxidante, las cuales
reducen el riesgo cardiovascular, favorece la salud mental y cerebral. Teniendo en
consideracion las caracteristicas mencionadas, el arandano se convierte en uno de los
productos con mayor demanda, en virtud de que existe un mayor interés por parte de la

poblacion en consumir productos saludables y con altos beneficios para la salud.

A continuacidn, se detalla la informacion nutricional del producto.



Figura 1

Informacion nutricional del arandano por 1 unidad

Aporte por racié Minerales Vitaminas

Energia [Kcal] 417 Calclo [mg] 1,00 Eq. niacina [mg] 0,01
Proteina [g] 0,06 Hierro [mg) 0,07 Vit. B6 Pindoxina [mg) 0,01
Hidratos carbono [g] 0,61 Yodo {mg] 0,10 Ac. Fdlico [pg] 1,00
Fibra [g] 0,49 Magnesio [mg] 0.24 Vit. C Ac. ascorbico [mg] 2,20
Grasa total [g] 0,06 Zinc [mg] 0.01 Carotenoldes (Eq. B carotenos) [pg) 3,42
AGS [g] 0,10 Selenio [pg) 0.01 Vit. A Eq. Retincl [pg] 0,57
AGM [g] 0,10 Sodio [mg] 0.10

AGP [g] 0,10 Potasio [mg] 7.80

AGP IAGS 0,10 Fosforo [mg] 0,20

(AGP + AGM)/ AGS | 0,20

Agua [g] 8,78

Nota. La imagen muestra la informacion nutricional del producto por 10 gr. De

“Montaje de una Empresa Productora y Comercializadora de Arandanos Ubicada en la

Provincia Sabana Occidental de Cundinamarca”, por Salamanca y Hurtado, 2019

(https://bit.ly/3GNMAYT).

Asimismo, se muestra la ficha técnica del producto, arandanos frescos:

Tabla 1

Ficha técnica del arandano en fresco

Antecedentes

Nombre cientifico

Vaccinium corymbosum

Nombre comercial en espafiol Arandano azul

Nombre comercial en ingles  Blueberry
Sub Partida Nacional 0810.40.00.00
Familia Ericaceae
Descripcion del producto
Descripcion Baya de color negro azulado con dié_metro entre .Ios
6mm y los 15mm, pulpa aromatica, jugosa y agridulce,
posee semillas pequefias.
Aroma Olor caracteristico del fruto de baja intensidad
Color Color negro azulado intenso con textura opaca
Sabor Combinacion de principios dulces y &cidos.

Listado de ingredientes
Distribucién geografica

Usos y aplicaciones
Temperatura optima
Disponibilidad

Arandanos frescos

La libertad, Ancash, Arequipa, Ica, Lambayeque,
Cajamarca y Lima.

Consumo

4-5°C

Durante todo el afno



https://bit.ly/3GNMdYT

Nota. Adaptado de “Ficha técnica del arandano para el ingreso al mercado de Estados
Unidos”, por Sandra Cérdenas, 2019 (https://es.scribd.com/document/431669911/ficha-

tecnica-uva).

Es preciso sefalar, que desde el 2019 el Peru lidera el ranking mundial como
exportador de arandanos, es decir, se ha consolidado por cuarto afio consecutivo como
el primer exportador de este producto a nivel mundial, por ende, los arandanos se han
convertido en una fortaleza para la industria agroexportadora peruana (Dominguez,

2022a).

1.1.3 Ferias comerciales

Segun Molina (2010), indica que una feria es la realizacion de una actividad
donde los empresarios de diversos rubros presentan, muestran, promocionan y venden
sus productos o servicios, ademas se considera como un lugar donde los clientes y los
empresarios tienen mayor interaccion. Asimismo, Molina y Cuesta (2008) mencionan
que las ferias comerciales son una herramienta de una gran importancia para las
empresas, ayudan con el cumplimiento de los objetivos como ampliar sus negocios en el
exterior, promocionar sus productos, captar nuevos clientes, ampliar su lista de

contactos, entre otros.

De igual modo, Mondragén (s.f.), sefiala que las ferias comerciales
internacionales son fundamentales para las organizaciones exportadoras, debido a que
brindan la oportunidad publicitaria que sus productos o servicios necesitan, ademas de
ser el centro de comunicacion entre la empresa y los posibles compradores. Ademas,
segun el Instituto Colombiano de Estudios Superiores de Incolda (ICESI, 2007), con
esta clase de actividades se busca representar y mostrar al pais de origen de las

empresas, su cultura, tradiciones, beneficios comerciales y econdmicos, etc.


https://es.scribd.com/document/431669911/ficha-tecnica-uva
https://es.scribd.com/document/431669911/ficha-tecnica-uva

Por Gltimo, la Comision de Promocidn del Pert para la Exportacion y el
Turismo (Promperu, s.f.-a), considera que las ferias comerciales internacionales son
eventos de gran magnitud donde se agrupan posibles clientes, visitantes y expositores,
con el objetivo de que las empresas exhiban sus productos y/o servicios y asi poder
generar operaciones comerciales con el fin de contribuir con el incremento de las

exportaciones.

1.1.4 Misiones comerciales

Segun Spence (2003), las misiones comerciales son una herramienta para que las
empresas puedan expandirse y brindan conocimiento de acerca de los paises del mundo.
Ademas, la Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo
(Promperd, s.f.-a), menciona que las misiones comerciales se tratan de la realizacion de
viajes a mercados objetivos, donde un grupo de exportadores lleva sus productos o

servicios para promoverlos frente a clientes potenciales.

De igual manera, Molina (2010), indica que las misiones comerciales son visitas
agendadas con anterioridad, donde un grupo de representantes de las empresas se
dirigen a un mercado meta, el cual ha sido seleccionado en base de ciertos criterios
como identificar los tipos de necesidad que tiene la empresa, analizar el perfil y rubro
del cliente potencial, y las oportunidades que se presentan en el mercado objetivo para

el producto.

1.1.5 Ruedas de negocio

Segun el Ministerio de la Produccion (PRODUCE, 2022), las ruedas de negocios
son mecanismos de promocion que se realizan través de una reunion y que “busca
acercar a ofertantes y demandantes de productos” (parr. 1), esta puede ser de manera
virtual o presencial, con el objetivo de crear lazos comerciales en otro mercado,

aumentar lista de contactos y demas.
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Asimismo, Bernaza (2018), indica que las ruedas de negocios son
acontecimientos de nivel internacional, donde las empresas interesadas en vender sus
productos y los que desean adquirirlos se encuentran presentes, esto con la finalidad de

lograr cierres o concretar ventas, ya sea a un corto o largo plazo.

1.2 Antecedentes de la investigacion

Hernandez et al (2014), menciona que los antecedentes son un punto
fundamental para la investigacion, debido a que ayuda a sustentar de forma tedrica el
estudio y resolver el problema planteado. Asimismo, Arbaiza (2014), menciona que
realizar la investigacion de antecedentes tiene como objetivo el desarrollo de la
perspectiva tedrica, para lo cual es necesario la exploracion y compilacion de
informacion investigada por diversas fuentes bibliograficas con el fin de lograr un

desarrollo concreto de la presente investigacion.

Existen diversidad de autores que brindan informacion respecto al proyecto de
estudio, desde lo mas general como lo es el comercio exterior, a lo mas especifico,
como las exportaciones de productos tradicionales o no tradicionales, desempefio
exportador, mecanismos de promocion, internacionalizacion de empresas, entre otros.
Para el presente proyecto se tomara en cuenta la informacion cercana a las variables
mecanismos de promocion de exportaciones y nivel de exportaciones con el fin de
ampliar los conocimientos con respecto a ello, dicha informacion se obtuvo de fuentes
académicas como tesis, libros, articulos de investigacion, asimismo, se utilizaron
plataformas con papers indexados en ProQuest, Scopus, repositorio Concytec (Alicia),

Web of Science y repositorios de universidades nacionales e internacionales.

Cabe sefialar, que para puntualizar la basqueda de informacion se utilizaron
palabras clave como: “Mecanismos de promocion”, “Instrumentos de promocion”,

“Ferias comerciales”, “Promocion de exportaciones”, “Herramientas gubernamentales
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de promocion”, “PromPert”, “Export performance”, “Trade Fair”, “Trade Missions”,
“Impact of export promotion programs”, “Export Promotion Programs”, “Export

promotion programmes” (Ver Anexo N°1).

Para la presente tesis, se han escogido 22 antecedentes que tienen relacién con el

problema planteado, los cuales serén detallados en los puntos 1.2.1y 1.2.2.

1.2.1 Antecedentes Nacionales

En primer lugar, Casaverde y Flores (2022), tienen como objetivo principal en
su tesis de investigacion “Analizar de qué manera la participacion en Ferias
Comerciales como mecanismo de promocién y desarrollo contribuye a las empresas
exportadoras de mandarinas entre los afios 2017-2020” (p. 65). Los autores utilizaron la
metodologia de enfoque cualitativo con la teoria fundamentada y de disefio flexible, es
decir que esta informacidn fuese accesible para todas las personas. Ademas, se
realizaron 12 entrevistas a expertos tanto en exportaciones y mecanismos de promocion,
dentro de este grupo se encontraban varias empresas dedicadas a la exportacion de
mandarinas, especialistas de Prompert, ADEX, Fresh Fruit, entre otros. Los resultados
de dichas entrevistas fueron ingresados y procesados en el Software Atlas Ti, para cada

uno de los objetivos, empezando por el general y terminado por los especificos.

Después de la recopilacion de informacion necesaria se llegé a la conclusion
general de que la participacion en ferias comerciales si contribuye a las empresas
exportadoras de mandarinas, no obstante, mencionan que estos resultados se veran
reflejados de diferente manera en cada empresa, debido a como estas se preparan en
cada uno de los 3 objetivos. Respecto a los objetivos planteados por Casaverde y Flores
(2022), como el primer objetivo, se confirma que la preparacion de la feria si es
importante en el punto de promocidn respecto a las exportaciones peruanas de

mandarinas a Estados Unidos promocionar las exportaciones peruanas de mandarinas a
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Estados Unidos, las autoras explican que, es necesario que las empresas sigan un
correcto plan de estrategias con objetivos definidos, ademas de preparar al personal para
interactuar con los posibles clientes (comunicarse en inglés y ser locuaz). De igual
manera, se comprueba en la segunda hipétesis que el performance durante la feria si es
importante al momento de promocionar las exportaciones peruanas de mandarinas, en
este punto las autoras alegan que para lograr este objetivo es necesario generar
confianza con los posibles clientes a través de ruedas de negocios o las visitas a la
empresa y de esta manera poder concretar la venta. Asimismo, se afirma la tercera
hipotesis, la post- feria si es fundamental en el tema de promocion respecto a las
exportaciones peruanas de mandarinas a Estados Unidos, donde se explica que para
obtener un resultado positivo es necesario dar seguimiento de las posibles ventas y

cotizaciones realizadas una vez terminada la feria comercial.

El aporte que brinda esta investigacion para la tesis en elaboracion es
ampliamente favorable, debido a que se confirmé que uno de los mecanismos de
promocion utilizados (ferias comerciales) influye positivamente en las exportaciones,

punto que esta relacionado con la presente investigacion.

En segundo lugar, Bohorquez y Silva (2020), tienen como objetivo principal en
su tesis de investigacion “Determinar en qué medida los mecanismos de promocion a
las exportaciones se relaciona con el desempefio exportador de las pymes pisqueras
peruanas en los afios 2015 y 2019 (p. 99), asimismo dentro del proyecto se utiliz6 la

metodologia mixta.

Respecto al enfoque se utilizd el método cualitativo, se trabajo bajo el disefio de
teoria fundamentada, donde se entrevistaron a 9 expertos tanto en exportaciones y
mecanismos de promocion, dentro de este grupo se encontraban varias empresas pymes

dedicadas a la exportacion de pisco, especialistas de Promper, ADEX, entre otros. Los

13



resultados obtenidos en las entrevistas fue procesado a través del Software Atlas Ti.
Respecto al enfoque se utilizo el método cuantitativo, se trabajé bajo un disefio
descriptivo no experimental transversal correlacional, donde se realizaron encuestas a
los representantes de las empresas pymes especialistas en la exportacion de pisco de
todo el Peru y que ademas fuesen participes de los mecanismos de promocion en el
periodo comprendido entre los afios 2015 al 2019, asimismo se utilizo la escala de
Likert como método de medicidn y el coeficiente de correlacion Rho Spearman como

prueba estadistica dentro del software SPSS Statistics.

El parrafo anterior, se baso principalmente en resolver si existe 0 no una relacion
entre los mecanismos de promocion y el desempefio de las empresas exportadoras de
pisco. Cabe sefialar, que la variable mecanismos de promocion fue dividida en 2
dimensiones, la primera, denominada mecanismos de promocion informativas
(referencia a la parte tedrica, como seminarios, charlas y talleres) y la segunda,
mecanismos de promocion experienciales (referencia a la parte practica, como la
participacion en ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios). Como
conclusion general se llegd a que dicha relacion entre ambas variables de investigacion
(desempefio exportador y mecanismos de promocion) si existe, sin embargo, no es lo
suficientemente estrecha, debido a diversos factores como la incomodidad de las
empresas participes de estos mecanismos, el limitado apoyo del gobierno y no contar
con un plan estructurado especificamente para este producto, debido a que es muy
demandado en el mercado. Asimismo, concluyeron que la percepcidn de las empresas
pisqueras acerca de los mecanismos de promocidn efectuados es positiva, en vista de
que ha sido un soporte para seguir especializandose en los ultimos afios. En suma, las

autoras mencionan que las 2 dimensiones de los mecanismos de promocion,
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informativas y experienciales, se complementan perfectamente y que tomando ambas se

logra un mayor desempefio de las empresas pymes exportadoras de pisco.

El aporte que brinda esta investigacion para la tesis en elaboracion es favorable,
en vista de que se confirmé que los mecanismos de promocion influyen de forma
moderada en el desempefio exportador de las empresas pymes de pisco, asimismo es
beneficioso por lo idéntico que son las variables en ambos proyectos. Ademas, brinda
amplio conocimiento con respecto a las dimensiones de los mecanismos de promocion y
como estas contribuyen de diferente manera a las empresas exportadoras de pisco, sin

separarse la una de la otra.

En tercer lugar, Cruz y Quispe (2020), tienen como objetivo principal en su tesis
de investigacion “Determinar si el Programa Ruta Exportadora esta asociado con el
desempefio exportador de las empresas PYMES participantes del sector cacao de las
Regiones San Martin y Junin entre el periodo de 2016-2019” (p. 90). Dentro de esta
investigacion se utilizo la metodologia mixta. En relacion al enfoque o método
cualitativo, se entrevistaron a 8 expertos en exportaciones, especialistas con formacion y
experiencia laboral, dentro de este grupo se encuentran trabajadores y consultores de
Promperd, la informacidn obtenida en las entrevistas se proceso en el Software Atlas Ti.
Respecto al enfoque cuantitativo, se trabajo bajo un disefio no experimental de tipo
transversal correlacional, donde se realizaron 14 encuestas a las empresas pymes
especializadas en la exportacion de cacao y que participen en el programa de Ruta
Exportadora, asimismo se utiliz6 la escala denominada Likert como método de
medicion y el coeficiente de correlacion Rho Spearman como prueba estadistica dentro

del software SPSS Statistics.

Cabe sefialar, que esta investigacion fue dividida en 4 dimensiones, (i)

Compromiso Exportador, (ii) Conocimiento Exportador, (iii) Asistencia Financiera y
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(iv) Redes Internacionales” (p. 4). Como conclusion general se lleg6 a que dicha
relacion entre ambas variables de investigacion si existe, y tomando la primera
dimension o hipétesis especifica se concluye que la relacion entre conocimiento
exportador y desempefio exportador es amplia y es directamente proporcional, que a
mayor conocimiento aportado por el programa de promocion, el desempefio de las
empresas pymes exportadoras se vera beneficiado, es decir que el programa Ruta
exportadora es muy beneficiosa al brindar conocimientos sobre todo lo relacionado a
comercio exterior y esto se ve reflejado en cada una de las empresas pymes
exportadoras de cacao especificamente en las regiones de San Martin y Junin entre los
afios 2016-2019. Respecto a la segunda dimensidn o hipdtesis especifica se afirma que
el compromiso exportador no esta relacionado con el desempefio exportador, debido a
que es su mayoria el compromiso depende de la voluntad de cada una de las empresas.
Respecto a la tercera dimension o hipdétesis especifica, asistencia financiera, del mismo
modo que la tercera dimensidn no se encuentra relacionada con la variable dependiente,
debido a que el programa “Ruta Exportadora” (p. 4) concretamente no brinda
financiamientos a las empresas participes. Respecto a la dltima dimension o hipotesis
especifica, al igual que a la primera si existe una amplia y profunda relacion ente redes
internacionales y desempefio exportador, y también es directamente proporcional, a mas
desarrollo de las redes internacionales se lograra obtener un mayor desempefio

exportador.

El aporte que brinda esta investigacion para la tesis en elaboracion es
ampliamente beneficioso, debido a que se afirma especificamente que uno de los
programas de promocion “Ruta exportadora” (p. 4), influyen de manera sélida con el
desemperio exportador de las pequefias y medianas empresas exportadoras de cacao,

asimismo es favorable por lo idéntico que son las variables en ambos proyectos.
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Ademas, brinda amplio conocimiento con respecto a las 4 dimensiones mencionadas y
utilizadas en las hipdtesis, las cuales influyeron de diferente manera en las empresas

exportadoras de cacao.

En cuarto lugar, Bazén y Sanabria (2019), tienen como objetivo principal en su
tesis de investigacion “Identificar la influencia el uso de los programas de promocion de
exportaciones en el desemperfio exportador de las MYPES agroexportadoras de granos
andinos en Pert del 2019” (p. 23), asimismo mencionar que dentro de esta investigacion
se utilizé la metodologia de enfoque cuantitativo de tipo explicativo. Asimismo, se
trabajo bajo el disefio no experimental y correlacional causal de tipo explicativo, donde
se realizaron 184 encuestas a las empresas pymes agroexportadoras de granos andinos
de una poblacion de 353 empresas en el Peru. Cabe sefialar, que para la comprobacion y
verificacion del cuestionario fue necesario realizar entrevistas a especialistas en temas
de exportacion y comercio exterior. Al ser un enfoque cuantitativo, se utilizo la escala
denominada Likert como método de medicion y el coeficiente de correlacion Rho

Spearman como prueba estadistica dentro del software SPSS Statistics version 20.

El parrafo anterior, se basé principalmente en resolver si los programas de
promocion de exportacion influian o no en el desempefio exportador de las empresas
exportadoras de granos andinos. Como conclusion general se llegé a que dicha relacion
entre ambas variables de investigacion si existe y que hay una gran influencia, ademas
las autoras indicaron que los “PPE (programas de promocion para la exportacion)” (p.
5) son fundamentales, debido a que contribuyen con los conocimientos desde lo mas
general a lo mas especifico, como los factores econémicos, tecnoldgicos, culturales,
comercio exterior y captacion de clientes, ademas de influir de manera beneficiosa en el
compromiso exportador, ayudar facilmente a distinguir las diversas necesidades de la

empresa y poder implementar ciertas estrategias ajustadas a las metas que desea
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cumplir, como por ejemplo su mercado objetivo, todo esto en busca de un mayor
desempefio exportador. En adicion, se tiene como prioridad el conocimiento exportador

relacionado estrechamente con las estrategias de exportacion de cada empresa.

El aporte que brinda esta investigacion para la tesis en elaboracion es favorable,
en vista de que se concluy6 de manera afirmativa que los programas de promocién
influyen ampliamente en el desempefio exportador de las empresas pymes
agroexportadoras de granos andinos, asimismo es provechoso por lo idéntico que son
las variables en ambos proyectos. Ademas, brinda un amplio conocimiento con respecto
a la gran influencia que tiene el utilizar los diferentes programas de promocion en el
compromiso exportador y las estrategias a utilizar en las empresas de acuerdo con sus

necesidades a través del conocimiento exportador.

En quinto lugar, Puente y Silva (2020), tienen como objetivo principal en su
tesis de investigacion “Identificar cuales son los factores que contribuyen al incremento
de la exportacion de jengibre fresco producido en la regién Junin para el periodo 2012-
2018 (p. 73), dentro de este proyecto se trabajo con una metodologia de enfoque
cuantitativo de tipos secuencial y probatorio. Asimismo, se trabajo bajé un disefio no
experimental, transversal y con alcance descriptivo, donde se realizaron encuestas a un
total de 66 empresas dedicadas a la exportacion de jengibre, ademas se realizo la
verificacion de las encuestas a traves de entrevistas dirigidas hacia algunas de ellas. De
igual manera, se utilizo la escala denominada Likert como método de medicion y el
coeficiente de correlacion Rho Spearman como prueba estadistica dentro del software

SPSS Statistics.

El parrafo anterior, se basé principalmente en entender cuales fueron los factores
que influyeron en el crecimiento de las exportaciones del jengibre. Dicha investigacion

considero a la exportacion de jengibre fresco como variable dependiente y como
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variable independiente a los factores externos e internos, soporte a las exportaciones a
través de la entidad de Promper( y caracteristicas del exportador respectivamente. Cabe
sefialar, que dentro del apoyo de Promperu se tiene como dimensiones a las ferias
comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios. Los autores concluyen que, si
existe factores que influyen en la exportacion y que entre ellas se encuentra el factor

externo y el apoyo que brinda Promperd.

El aporte que brinda esta investigacion para la tesis en elaboracion es
ampliamente provechoso. Si bien es cierto, solo la variable dependiente (exportaciones)
es idéntica en ambos proyectos, sin embargo, las dimensiones de la variable
independiente son iguales a las dimensiones de este proyecto. Las autoras mencionan
que existen 3 factores fundamentales para el crecimiento de las exportaciones, dentro de
estas se encuentran las ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios,

las cuales han influido positivamente en las exportaciones.

En sexto lugar, Del Aguila (2019), tienen como objetivo principal en su tesis de
investigacion “Determinar la influencia de los programas de promocion de
exportaciones en el desempefio exportador de las empresas exportadoras de pota
congelada 20197, dentro de este estudio se utilizo el método de enfoque cuantitativo de
tipo explicativo y se trabajo bajo el disefio no experimental transversal. Respecto a este
enfoque, primero se realizaron algunas entrevistas a expertos en exportacion para la
validacion de los cuestionarios, después se realizaron 93 encuestas a representantes de
empresas dedicadas a la exportacion de pota congelada en el Perd, especificamente a sus
gerentes. De igual manera se utiliz6 la escala denominada Likert como método de
medicion y el coeficiente de correlacion Rho Spearman como prueba estadistica dentro

del software SPSS Statistics.
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Como conclusion general se obtuvo que, si existe una amplia influencia de los
programas de promocidn para la exportacion (PPE) hacia el desempefio exportador, los
cuales también se extienden a cada una de las hipotesis especificas. Respecto a la
primera, el autor afirma que el conocimiento exportador se ve impactado por los
programas de promocidn, debido al aprendizaje y experiencia que se obtienen de estas,
como las capacitaciones, participacion de ferias, rueda de negocios, entre otros.
Respecto a la segunda, se afirma que la estrategia de exportacion es influenciada por el
conocimiento exportador, es decir que después de obtener los aprendizajes e identificar
las necesidades de la empresa se elaboran ciertas estrategias para incrementar las
exportaciones. Respecto a la tercera, el autor confirma que “el conocimiento exportador
de la empresa influye positivamente en el compromiso de exportacion de las empresas”
(p. 85). Respecto a la cuarta, se afirma que “el compromiso de exportacion de la
empresa influye positivamente en la estrategia de exportacion de las empresas™ (p. 85).
Por ultimo, respecto a la quinta, se concluye que “la estrategia de exportacion de la

empresa influye positivamente en el desempefio” (p. 86)

exportador de las empresas

El aporte que brinda la investigacion anteriormente expuesta es favorable,
debido a que se concluy6 de manera afirmativa que los programas de promocién
influyen ampliamente en el desempefio exportador de las empresas pymes
agroexportadoras de pota congelada, asimismo es provechoso por lo idéntico que son
las variables en ambos proyectos. Ademas, brinda amplio conocimiento con respecto a
la correlacion de las variables con las dimensiones utilizadas en esta investigacién como

“conocimiento de exportacion, compromiso de exportacion, estrategia de exportacion”

(p. 12)
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En séptimo lugar, en la tesis de Valderrama (2018), tienen como objetivo
principal en su tesis de investigacion “establecer de qué manera la participacion en
ferias comerciales de las empresas asociadas en Pro Olivo, se relacionan con su
desempefio, 2016 — 2017” (p. 5), dentro de este proyecto se utilizé la metodologia de
enfoque cuantitativo. Asimismo, se trabajo bajo el tipo de investigacion aplicativa de
nivel descriptiva, explicativa y correlacional. Respecto al enfoque cuantitativo, se
utilizé una muestra de 30 empresas de la ciudad de Tacna y que se encontraban
relacionadas a Pro-Olivo, después de lo mencionado se realiz6 un cuestionario que
constaba de 11 preguntas. Cabe sefialar, que las variables de investigacion fueron
dividas en subvariables. La primera, participacion en ferias comerciales, fraccionada en
promocion, distribucion, variedad y calidad del producto. Y la segunda, desempefio de
las empresas, fraccionada en la habilidad de negociacion, la competitividad y los
objetivos alcanzados. Por consiguiente, se precedio a usar la escala denominada Likert
como método de medicidn y el coeficiente de correlacion Rho Spearman como prueba

estadistica dentro del software SPSS Statistics.

Como conclusion general se obtuvo que, si existe una estrecha relacion entre las
variables de investigacion, sin embargo, el autor menciona que aln es necesario
implementar ciertos aspectos, como nuevas e innovadoras ideas de los productos y/o
servicios y reforzar técnicas de negocién en los empresarios, todo esto con el fin de
participar en las ferias comerciales. Asimismo, el autor afirma que existe una relacion
directa entre la habilidad de negociacion, la competitividad y los objetivos alcanzados
con las ferias comerciales, es decir a mayor participacion en estas ferias se lograra tener
un mayor dominio en las negociaciones con potenciales clientes, lo que llevara ademas

a identificar mejoras en la empresa a través de estrategias, lo que genera que sea mas
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competitivo en el mercado y de esta manera se llegara a cumplir con los objetivos

planificados por la empresa.

El aporte que brinda esta investigacion para la tesis en elaboracion es
beneficioso, debido a que se concluyé de manera afirmativa que existe una relacion
entre la participacion en las ferias comerciales y el desempefio de las empresas
asociadas, asimismo es provechoso debido a que se analiza el impacto de las ferias
comerciales como herramienta de promocion, variable que se esté trabajando en la
presente investigacion. Ademas, brinda un amplio conocimiento con respecto a la
relacion directa que existe entre 3 dimensiones importantes (habilidad de negociacion,

la competitividad y los objetivos alcanzados) y la participacion de las ferias.

En octavo lugar, en la tesis de Campo y Chiquilin (2020), tienen como objetivo
principal en su tesis de investigacion “Evidenciar en qué medida los instrumentos de
promocion comercial de PROMPERU influyen en el desempefio exportador de las
MYPES del subsector confecciones, de prendas de vestir, de Lima” (p. 78), dentro de
esta investigacion se utilizo la metodologia mixta. Asimismo, se trabajo bajo el disefio
exploratorio secuencial. Respecto al enfoque cualitativo, se realizaron 11 entrevistas a
expertos en exportaciones y empresas que se encuentran dentro del subsector
mencionado anteriormente, dentro de estos grupos se encuentran la agencia de
Promper0 y consultores de Promperu. Las repuestas de las entrevistas se procesaron en
el Software Atlas Ti. Respecto al enfoque cuantitativo, se trabajo bajo un criterio de
causalidad de Hill y después se pasé a realizar un andlisis retrospectivo, donde se
realizaron encuestas a las empresas exportadoras dedicadas al rubro ya mencionado y
que utilicen necesariamente herramientas que brinden promociones comerciales dentro

de un rango de afios del 2014-2017, asimismo se utilizo la escala denominado Likert
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como metodo de medicidn y el coeficiente de correlacion Rho Spearman como prueba

estadistica dentro del software SPSS Statistics.

El parrafo anteriormente mencionado, se basé principalmente en resolver si
existe o no influencia de los instrumentos de promocion comercial de Promperu en el
desempefio exportador de empresas pymes de prendas de vestir. Cabe sefialar, que se
confirmd que existe una amplia influencia para obtener un incremento en las
exportaciones, sin embargo, las autoras mencionan acerca de otros factores que
repercuten en el desempefio exportador del rubro analizado, asimismo se concluye que
los instrumentos como las ferias y las misiones comerciales son las mas utilizadas en el
subsector confecciones. Respecto a la primera (ferias comerciales), se puede lograr
captar a mayor escala clientes, conocer a profundidad el mercado objetivo, la
competencia, los clientes, el entorno y todo tipo de informacion que contribuya para
poder expandirse y seguir creciendo. Respecto la segunda (misiones comerciales), se
afirma que es un instrumento fundamental para incrementar la probabilidad de cerrar o
formalizar una venta con clientes potenciales previamente analizados. De igual modo,
las autoras afirmaron que la mejor manera de medir las exportaciones y el desempefio
exportador es a través del valor FOB, tomando como referencia la DUA. Por ultimo, se
concluye que, para poder determinar el desempefio exportador o ver los resultados de
los instrumentos de promocion impulsados por la agencia de Promperu es necesario

esperar un periodo de 2 afios.

El aporte que brinda este trabajo de investigacion para la tesis en elaboracion es
provechoso, en vista de que se concluyo de manera afirmativa que las ferias y misiones
comerciales impulsados por entidades como Promperd que son de gran influencia para
el desempefio exportador de las empresas pymes que se dedican a la confeccion de

diversas prendas. Ademas, brinda un amplio conocimiento con respecto al tiempo en
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que se puede evidenciar los resultados de la utilizacion de estos instrumentos, la cual es

de aproximadamente 2 afios.

En noveno lugar, en la tesis de Arbul( y Coayla (2019), tienen como objetivo
principal en su tesis de investigacion “Determinar el nivel de influencia de las ferias
comerciales en la aceleracion del crecimiento de las exportaciones de prendas y
complementos de vestir de punto para bebés, en algodon en Pymes del Pera” (p. 41),
dentro de esta investigacion se utiliz6 la metodologia mixta. Asimismo, se trabajé bajo
el disefio no experimental de tipo transeccional correlacional- causal secuencial.
Respecto al enfoque cualitativo, se realizaron 3 entrevistas conformadas por 15
preguntas a expertos en el sector de investigacion, dentro de estos grupos se encuentran
la agencia de Promperu, especificamente en el aérea de vestimenta, la informacion
obtenida en las entrevistas se procesé en el Software Atlas Ti. Respecto al enfoque
cuantitativo, se trabajo bajo un alcance correlacional, donde se elaboré cuestionarios
validados por especialistas previamente, después estas encuestas de 12 preguntas cada
una fueron dirigidas a 40 empresas exportadoras dedicadas al rubro ya mencionado y
que sean participes de las ferias comerciales, asimismo se utilizo el coeficiente de

correlacién Rho Spearman como prueba estadistica dentro del software SPSS Statistics.

El parrafo anterior, se basé principalmente en resolver si existe o no influencia
de las ferias comerciales en el incremento de las exportaciones del rubro de ropa para
bebés. Las autoras concluyen al respecto que si existe una gran influencia de una
variable a otra. Asimismo, mencionan que, el incremento de las exportaciones por las
ferias comerciales se debe a que aproximadamente el 80% de las empresas de este rubro
han regresado o retomado su participacion en dichos eventos, ademas para que se pueda
obtener resultados se comprobd que la participacion en las ferias mas de 2 veces es

fundamental. De igual manera, se afirma que este mecanismo de promocién contribuye
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con la empresa de manera interna y externa. Respecto a la interna, hace referencia a que
el participar en las ferias comerciales ayuda a las empresas a progresar en su capacidad
de negociacion, generar ideas innovadoras, conocer su mercado objetivo, sus rivales
comerciales, entre otros aspectos. Respecto a la externa, se menciona que las ferias
cumplen un papel importante para la captacion de cliente potenciales y de esta manera
poder concretar o cerrar una venta. Por otro lado, los resultados de la investigacion
arrojaron que el 47% de las empresas no lograron incrementar sus cifras de exportacion,
sin embargo, en las entrevistas ellas mencionan que existe otros factores determinantes
y diferentes a las que se ha estudiado en esta investigacion que estan causando este

porcentaje.

El aporte que brinda esta investigacion para la tesis en elaboracion es
beneficioso, debido a que se concluyé de manera afirmativa que existe una relacion
entre la participacion de las ferias comerciales, con el crecimiento de las exportaciones
de empresas pymes de prendas de vestir de bebé, asimismo es provechoso debido a que
se analiza las ferias comerciales, variable que se esta trabajando en esta presente
investigacion. Ademas, brinda un amplio conocimiento con respecto a la contribucién
de las ferias comerciales a las empresas en ciertos aspectos como el desarrollo de
capacidad de negociacién, conocer y entender el mercado y otros factores ya

mencionados anteriormente.

En décimo lugar, en la tesis de Chumpitaz y Malpartida (2020), tienen como
objetivo principal en su tesis de investigacion “Evidenciar en qué medida la
implementacion de los instrumentos de promocién comercial desarrollados por
Promper tuvieron relacion con las oportunidades de exportacion de las MiPymes
participantes del sector No Tradicional en el periodo 2011 —2019” (p. 41), dentro de

este proyecto se utiliz6 la metodologia con enfoque cuantitativo. Asimismo, se trabajo
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con un disefio no experimental de tipo correlacional transversal. Cabe sefialar, que los
autores elaboraron una encuesta de 12 preguntas que antes de ser aplicada fue
previamente validada por especialistas, después de la validacion fueron dirigidas a 40
empresas exportadoras dedicadas al rubro ya mencionado y que sean participes de las
ferias comerciales, asimismo se utilizo el coeficiente de correlacion Rho Spearman

como prueba estadistica dentro del software SPSS Statistics.

El parrafo anteriormente mencionado, se basé principalmente en resolver la
existencia de una correlacion entre las herramientas de promocion comercial de
Promperu con las oportunidades de exportacion del sector ya mencionado. Como
conclusion general se obtuvo que no existe relacion entre las variables, asimismo las
dimensiones utilizadas como el presupuesto ejecutado, la cantidad de empresas
participes en las ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios; y el
namero de ferias y misiones organizadas por la agencia de Promper0 no tienen relacion
alguna con las oportunidades de exportacion en las MiPymes. Sin embargo, se encontro
relacion entre el nimero de ruedas de negocios organizados por Promperu con las

oportunidades de exportacion de las empresas.

El aporte que brinda esta investigacion para la tesis en elaboracion es
importante, debido a que los autores concluyeron que las ruedas de negocios como
instrumento de promocidn son beneficiosas para las empresas MiPymes exportadoras,
esto debido a las oportunidades que genera especificamente en el sector no tradicional y

en el periodo elegido por los autores, 2011-2019.

En decimo primera, en el articulo de investigacion de Loza (2012), tienen como
objetivo principal en su tesis de investigacion “determinar la relacion de variable de
estudio: Promocidn de exportaciones y Desarrollo Exportador de las MYPES de la

Region Tacna” (p. 17). Cabe sefialar, que este proyecto se realizo bajo el enfoque
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cuantitativo de tipo bésica, descriptiva y correlacional. Asimismo, se aplico el

cuestionario a 99 Mypes exportadoras de la Regién de Tacna.

Segun lo expuesto se evidencia que existe poca influencia de la variable
promocion de exportaciones hacia la variable desarrollo exportador, debido a la falta de
conocimiento por parte de la mayoria de las empresas Mypes exportadoras de la region
Tacna con respecto a los beneficios que brindan las entidades o instituciones de
promocion. Asimismo, cabe sefialar que las empresas que participan en estos programas
lo hacen con menor frecuencia en el afio. De igual manera, la investigacion sefiala que,
dentro de los objetivos de la alianza con entidades como Promperu, se busca adquirir
conocimientos fundamentales, a traves de los talleres, capacitaciones y cursos
relacionados al comercio exterior. Por Gltimo, se menciona que existe un tipo de
relacion directa entre las variables, es decir que existe un bajo nivel de los programas de
promocion, por lo tanto, el nivel de desarrollo exportador de esta region también es

baja.

El aporte que brinda esta investigacion es beneficioso, debido a que se menciona
la importancia del conocimiento que deben brindar las instituciones a traves de los
programas de promocidn de exportacion. Este conocimiento sera favorable para las
empresas al momento de querer expandirse a otros mercados, ademas la informacion
nos indica lo fundamental que es difundir los beneficios de estos programas, debido a

que son pocas a las empresas que participan y si lo hacen solo son en algunas ocasiones.

Por ultimo, en el articulo de investigacion de Malca et al (2020), publicado en el
repositorio de investigacion de la Universidad de Sevilla se tiene como objetivo analizar
la influencia de los programas de promocidn en la internacionalizacion de las empresas.

Esta investigacidn tiene una metodologia de enfoque cuantitativo de tipo transversal y
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causal. Asimismo, se realizaron cuestionarios validados por especialista para luego ser

aplicados aleatoriamente a 95 empresas Pymes exportadoras ubicadas en Peru.

El parrafo anteriormente mencionado, evidencia que algunas empresas,
especificamente medianas y pequefas, para iniciar procesos de internacionalizacion,
realizan una correcta planificacion y organizacion de sus exportaciones, sin embargo, la
falta de conocimiento respecto a los beneficios de los programas de promocion no
permite que sigan expandiéndose. Ademas, afirman y explican por qué los programas de
promocion de exportacion son provechosos, como influyen en el proceso de expansion,
como ayudan a ampliar la lista de contactos de clientes potenciales, aportan en el
conocimiento del nuevo mercado, los competidores, las barreras de ingreso y la
minimizacion de riesgos. Por otro lado, se menciona que, a pesar del soporte y apoyo de
las agencias de promocién brindadas por el gobierno, las empresas recién estan
adquiriendo el conocimiento necesario para poder aplicarlos, lo cual lleva a la

conclusion de porque la variable desempefio exportador de las empresas no incrementa.

El aporte que brinda esta investigacion es favorable, debido a que se mencionan
los beneficios que tienen los programas de promocién impulsados por la agencia
Promperu, ademas de mencionar la importancia de conocer sus beneficios y poder
aprovechar las oportunidades que se presentan, considerando que al tener un alto grado
de conocimiento el desempefio exportador de las empresas se va a ver influenciado

positivamente.

A continuacién, se muestra un resumen de todo lo mencionado anteriormente
con respecto a los antecedentes nacionales, los cuales se encuentran descritos para ser
visualizados con mayor claridad los resultados que han servido como guia para el

planteamiento de la metodologia de la presente investigacion.
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Figura 2
Antecedentes nacionales

TITULO AUTOR
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Factores que contribuyen al
incremento de la exportacion de
jengibre fresco producido en la

regpion Junin para el periodo

2012-2018

Puente Benites,
Alvare Andre vy
Silva Mufioz,
Alexandra

Universidad
Peruana de
Ciencias

Aplicadas

Existen factores que contribuyen al
incremento de la exportacion de jengibre
fresco producide en la region Junin para

el perindo 2012-2018

- Exportaciones da jengibre
fresco.
- Caracteristicas del
exportador.
- Apovo a las exportaciones
por parte de Promperi.

- Estandares  certificaciones.

- Incremento de las
exportaciones

Cuantitative

Teasis para optar el titulo
profesional de Licenciados
en Megocios Internacionales

(2020)

Relacion entre la participacion
de ferias comerciales, y el
desempefio de las empresas
asociadas en ProOlive 2016-
2017

Walderrama Perez,

Lucio Walter
Mianuel

Universidad
Privada d=
Tacna

Establacer da qué manera 1a participacion
en ferias comerciales de las empresas
azociadas en Pro Olivo, =e relacionan con
1 dezempefio, 2016 — 2017

- Ferias comerciales
- Desempeific de las empresas

Cuantitativo

Tesis para optar la masstria
en ingenieria Comercial ¥
Negocios Internacionales

(2018)

Influencia d2 Programas de
Promocion de Exportaciones en
el Desempetio Exportador de
emyprrezas exportadoras de pota
congelada en Perd 2019

Dl Agnila Vela,
Alexis Aron

Universidad
San Ignacio
de Loyola

Determinar la influencia de los programas
de promocion de exportaciones en el
desempefio exportador de las empresas
exportadoras de pota congelada 2019

- Programas de promocion de
exportaciones
- Dezempefic exportador
- Conocimiento exportador.
- Compromizo exportador.
- Estrategia exportador.

Cuantitative

Tasis para optar el titulo
profesional de Licenciado en
International Business
2019)

Efectos de los instrumentos de
promocion comercial de
Prompeni en el desempefio
exportador de las MYPES del
subszector confecciones, de
prendas de vestir, de Lima,
durante &l 2016-

2019

Campos Isla,
Adriana Sofia y
Chuguilin Cuela,
Dianna Zorava

Universidad
Peruana ds
Ciencias
Agplicadas

Evidenciar en qué medida los
instrumentos de promocion comercial de
Prompen influyen en el desempefio
exportador de las MYPES del subsector

-Instrumentos de promocion
cometcial.
- Desempefio exportador.

Mixto
(cuantitativo v
cualitativo)

Tasis para optar el titulo
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en Megocios Internacionales
(20200
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Las Ferias comerciales y su
influencia en el crecimiento de
las exportaciones de las Pymes
en prendas de vestir de punto,
para bebes, en algodon

Arbulu Arbulu, Universidad

Carmen Milagros v Peruana de
Coayla Flores, Cienciaz
Daysi De Jesus Aplicadas

Determinar el nivel de influencia de las
ferias comerciales en la aceleracion del
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prendaz ¥ complementos de vestir da
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del Perty

-Ferias comercialas.
-Crecimisnto de las
exportacionss.
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exportacion.
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region Tacna, periede 2008 - . SCIENTIA
2000
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1a Region Tacna, periodo 2008-200%

(3]

-Influencia de la promocion
de exportaciones.
-Drezarrolle exportador.

Cuantitativo

Paper de mvestigacion

2012)
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Paper de investigacion
2020)
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1.2.2 Antecedentes Internacionales

En primer lugar, segin Quaye et al. (2017), en su articulo de investigacion
indexado en la Plataforma de Proquest, tiene como objetivo principal determinar si
existe 0 no un vinculo entre de los programas de promocion de las exportaciones y el
desempefio exportador de empresas pequefias y medianas en la ciudad de Ghana. Se
hizo uso de la metodologia cuantitativa, y como instrumento se realiz6 un cuestionario
de escala denominada Likert aplicado a 169 gerentes de empresas que habian exportado
con frecuencia durante al menos 3 afios, teniendo como variable independiente a los
diferentes programas y tipos de servicios de promocion ofrecidos por los organismos
gubernamentales (ferias comerciales, rueda de negocios, misiones comerciales, oficinas
extranjeras e incentivos financieros) y como variable dependiente el desempefio de las

exportaciones.

Luego de analizar la relacion de cada una de las variables, este articulo de
investigacion concluyo que existe una fuerte relacion positiva entre la promocion de las
exportaciones y los resultados de las exportaciones. El estudio revela que existen 3
programas de promocién importantes que son de gran influencia en las exportaciones de
Ghana, en primer puesto se encuentran las ferias comerciales, en segundo lugar, tener
las oficinas en otro pais de destino y en tercer lugar los impulsos hacia las empresas a
través de los financiamientos. Sin embargo, a pesar de que los programas de promocion
influyan positivamente con el desempefio de las exportaciones, se encontr6 que las
misiones comerciales, estan poco relacionadas con en el desempefio de exportaciones de
Ghana, esto puede deberse al hecho de que el estudio se realizd en una economia en
desarrollo a comparacidn de otros estudios aplicados a economias desarrolladas en la

cual esta variable tiene un impacto positivo general.
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El aporte de este articulo para este proyecto se encuentra en la correlacion que
existe entre los programas de promocidn ofrecidos por organismos gubernamentales y
las exportaciones, asimismo en comprobar cudl es el tipo de programa de promocion
con mayor influencia. Se confirmd que existe una fuerte relacion positiva entre los
mecanismos de promocidn y los resultados de las exportaciones, las cuales son variables

del presente estudio.

En segundo lugar, segin Monreal y Geldres (2018), en su articulo de
investigacion que se encuentra en la Plataforma de Scopus, tiene como objetivo
principal determinar la influencia de las ferias comerciales y misiones comerciales
impulsados por el gobierno chileno en las exportaciones de las empresas. La
metodologia utilizada fue de enfoque cuantitativo y se usé como instrumento un
cuestionario a 641 empresarios chilenos que fueron participes tanto de las ferias
comerciales y misiones comerciales impulsados por el gobierno chileno entre los afios

2011- 2015.

Los resultados obtenidos demostraron que las ferias y misiones comerciales
influyen de gran manera en el crecimiento de las exportaciones de las empresas. Sin
embargo, se llegod a la conclusidn de que las ventas se incrementan si las empresas
participan activamente en las ferias comerciales y ya tienen experiencia interactuando
en mercados internacionales. Por otro lado, se menciona que las misiones comerciales
son de vital importancia y gran utilidad para las empresas exportadoras sin experiencia,
debido a que los exportadores pueden presentar sus productos ante clientes potenciales,
recoger informacion sobre el pais al cual se quieren dirigir; y crear un contacto mas
completo y directo con potenciales compradores, por lo tanto este programa sirve como
orientacién a los exportadores principiantes y les permite crear fuertes relaciones

comerciales futuras.
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El aporte de este articulo se ve reflejado en entender el impacto que tiene el uso
de dos programas de promocion que buscan fomentar la competitividad de las
exportaciones de una empresa, es decir, las ferias y misiones comerciales, variables
relevantes en el presente estudio. Adicionalmente, nos permite comprender la influencia
de ambos programas en empresas exportadoras con experiencia asi como también en
empresas exportadoras sin experiencia, por ejemplo segun los autores las pequefias
empresas que recién se estan integrando a mercados internacionales obtienen mayores
beneficios participando de misiones comerciales a comparacion de las grandes empresas
que ya tienen experiencia exportadora en mercados internacionales a los cuales les va

mejor participando en ferias comerciales.

En tercer lugar, Sharma et al. (2018), en su articulo de investigacion indexado en
la Plataforma de Proquest, estudiaron el desempefio de las exportaciones en diversos
sectores de la ciudad de Ghana dentro del mercado mundial y la influencia de los

programas de promocion en estas.

La metodologia utilizada fue de enfoque mixto y se propuso como instrumento
cuantitativo un cuestionario aplicado a 116 empresas ghanesas, teniendo como variable
dependiente el rendimiento de la exportacion y como variables independientes los
programas de promocidén de exportacion, la experiencia en el mercado exterior, el
tamafo de la empresa, el tipo de industria y la constancia en las exportaciones. Por otro
lado, se propuso como instrumento cualitativo entrevistas con 18 gerentes de empresas
exportadoras, la entrevista se baso en 3 secciones; en la primera, se redactaron
preguntas para obtener informacidn general acerca de la empresa; en la segunda, se
consulto6 la frecuencia en la que los entrevistados utilizaban los programas de promocion
de exportaciones y sus experiencias; y, en tercer lugar, sobre el desempefio de las

exportaciones y los factores que influyen en ellas.

34



La investigacion muestra como los programas de promocion tienen un papel
mediador entre la internacionalizacion de las empresas exportadoras y sus
exportaciones, en vista de que crea ventajas competitivas y mejora el desempefio de las
exportaciones. El articulo concluyé que los programas de promocion influyen directa e
indirectamente en los procesos de internacionalizacion y a su vez tiene impacto en las
exportaciones. Asimismo, la mediacién ayuda a las empresas exportadoras a aumentar
el atractivo percibido, refuerza las opiniones positivas y minimizan el efecto de las
percepciones negativas de los mercados extranjeros para influir en el desempefio de las

exportaciones.

El aporte de este articulo para el presente proyecto se evidencia principalmente
en la relacion existente entre los programas o herramientas de promocion y el ingreso a
nuevos mercados de las empresas (dentro de esta se encuentra el incremento de las

ventas).

En cuarto lugar, Mota et al. (2021), en su articulo de investigacion indexado en
la Plataforma de Scopus, tiene como objetivo conocer si existe o no relacion entre los
programas de promocién impulsados por la asociacion portuguesa y las exportaciones
de las empresas. La metodologia utilizada fue de enfoque cuantitativo basado en dos
modelos econométricos de datos de panel. El estudio fue aplicado a 198 empresas
portuguesas que participaron en al menos un programa de promocion de exportaciones
entre los afios del 2010 al 2018. En el primer modelo, la variable dependiente utilizada
fue la venta externa total en miles de euros mientras que, en el segundo modelo, la
variable dependiente utilizada fue la relacion entre las ventas externas totales y las
ventas totales (TES/TS) en porcentaje. Asimismo, las variables independientes en

ambos modelos fueron: la participacion en los EPP, afios de la empresa desde su
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fundacién y nimero de empleados. Cabe resaltar que para el segundo modelo las

variables dependientes fueron convertidas a logaritmicas.

En los dos modelos aplicados se encontrd que la variable participacion en los
EPP siempre se mantuvo relevante. El articulo de investigacion concluyé que los EPP
son favorables para las empresas que pretenden exportar o mejorar sus procesos de
exportacion y tener un impacto positivo en sus actividades de exportacion, lo que
confirma la importancia de que las empresas participen en estos programas. Asimismo,
los recursos internos y las capacidades son muy importantes si las empresas quieren
explorar adecuadamente los EPP, en vista que solo las empresas con experiencia
exportadora previa pudieron notar un aumento en sus ventas a comparacion de la
participacion de empresas que no contaban con experiencia exportadora previa, en las
cuales no se observo que exista influencia entre los EPP y el desempefio de sus

exportaciones.

Adicionalmente, se aconseja que las agencias y asociaciones de desarrollo local
y regional brinden apoyo y financiamiento para el uso de estos programas de
promocion, debido a que no solo conduce a una mejora en la exportacion y rendimiento

de las empresas, sino también a una mejora del bienestar econémico del pais.

El aporte de este articulo se evidencia principalmente en la influencia de los
programas o instrumentos de promocién hacia el desempefio del comercio internacional
(exportaciones), podemos rescatar diversos factores que son de vital importancia para

evaluar la influencia y relacién entre ambas variables.

En quinto lugar, segin Freixanet (2011), en su articulo de investigacion
indexado en la Plataforma de Scopus, tiene como objetivo principal determinar la

influencia de los programas de promocion en la exportacion de las empresas y su
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internacionalizacion. La metodologia utilizada fue de enfoque mixto. Se utiliz6 como
instrumento cualitativo una entrevista a profundidad a 16 gerentes de exportacion de
diferentes sectores. Asimismo, se utiliz6 como instrumento cuantitativo un cuestionario
a 400 empresas, sin embargo, se obtuvo la respuesta efectiva de 272 empresas. La
variable dependiente utilizada fue la evolucion de las exportaciones y como variables
independientes se utilizd: el volumen de exportacion, el tamafio de exportacion, el
nimero de empleados dedicados a las actividades internacionales, el namero de

sucursales en el extranjero y la produccidn en el exterior.

El articulo concluy6 que las organizacion que recién estan comenzando en el
tema de las exportaciones son las que llegan a volverse mas competitivas utilizando la
mayoria de los EPP disponibles, es decir, el mayor impacto se encontrd para las
empresas que inician y estan en proceso de internacionalizacion, sin embargo, los
exportadores consolidados y con experiencia en mercados internacionales fueron los
que tenian méas conocimiento sobre los programas y por lo tanto sus participaciones
fueron mayores. Por otro lado, el autor aconseja a los gerentes a aumentar su
participacion en los programas de promocidn, debido a que son una gran puerta de
entrada hacia mercados internacionales, a su vez se debe considerar la asignacion de
recursos preferentemente a programas con el mayor impacto como lo son las ferias
comerciales, misiones comerciales y programas de informacion. Ademas, sugieren que
se debe aumentar especialmente la publicidad de los programas que no son
suficientemente conocidos como el apoyo para iniciar la exportacién, consultoria,

oficinas de comercio exterior y apoyo a la inversion.

El aporte de este articulo para el proyecto en desarrollo se evidencia en la
relacion e influencia existente de los instrumentos de promocion hacia las

exportaciones, debido a que de acuerdo con el estudio los programas tienen un efecto
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positivo, pero el efecto podria ser mas fuerte y extenderse a mas empresas si mejoraron

la comunicacién y gestion de los EPP.

En sexto lugar, segin Ummulkulthoum y Jianhua (2017), en su articulo de
investigacion que se encuentra dentro en la Plataforma de Semantic Scholar, tiene como
objetivo principal indagar a que desafios se enfrentan algunas empresas (pequefias y
medianas) de Tanzania para ser participes de las ferias comerciales. La metodologia
utilizada fue de enfoque cualitativo y se utiliz6 como instrumento una entrevista
realizada a 19 gerentes o representantes de empresas que participaban de dicho

programa de promocion.

El articulo concluy6 que los principales desafios que afrontaban las empresas al
participar de ferias comerciales eran el acceso limitado al evento, dificultades que
surgian en la comunicacion por la barrera del idioma, oportunidades limitadas por parte
del gobierno o una mala programacion en las actividades a realizar. Por otro lado, el
estudio también demostrd que las empresas que participaron de las ferias comerciales se
beneficiaron de varias formas, debido a que este programa les permitia crear relaciones
comerciales solidas con otras empresas con el fin de diversificar el portafolio de
productos, aumentar las ventas de exportacion, acceder a nuevos mercados, ampliar la
cuota de mercado, aprovechar los canales de distribucion y obtener 1+D con el objetivo

de desarrollarse internacionalmente.

El aporte de este articulo para la presente investigacion se muestra en el
crecimiento de las exportaciones a través de uno de los instrumentos de promocion, las
ferias comerciales. Ademas, de acuerdo con el estudio las ferias comerciales son uno de
los méas importantes programas de promocion realizados por el gobierno, debido a que
promueven gue las empresas propongan estrategias de marketing internacional con el

fin de desarrollarse y expandirse captando clientes potenciales.
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En séptimo lugar, segin Dornelas y Carneiro (2018), en su articulo de
investigacion indexado en la Plataforma de Iberoamerican journal of strategic
managament, tiene como objetivo principal conocer a profundidad, tanto las ventajas y
desventajas de los programas de promocién en las empresas participantes. La
metodologia utilizada fue de enfoque cualitativo y se emple6 como instrumento una
entrevista realizada a 12 miembros de APEX-Brasil y empresas participantes del

programa PEIEX.

La investigacion muestra que existen grandes expectativas con respecto a los
beneficios de los programas de promocion de exportacion que no llegan a ser cubiertos
por los programas, es decir, las empresas no quedaron satisfechas con los resultados
obtenidos luego de haber participado de los eventos. Cabe resaltar que las grandes
empresas que ya contaban con experiencia exportadora previa no mostraban desilusion
con respecto a las actividades realizadas en los programas, debido a que tenian
conocimiento mas profundo de las actividades que se realizaban y el proceso que estas
siguen, sin embargo, las pequefias empresas que no tenian experiencia previa se
mostraron desilusionadas con los resultados obtenidos, en vista que no llegaron a
superar sus expectativas. Asimismo, hubo empresas que preferian contratar un experto

en comercio exterior antes de participar de los programas de promocion.

El aporte de este articulo para el proyecto en desarrollo se basa en comprender la
efectividad que tienen los programas de promocion en las exportaciones teniendo en

consideracion los beneficios y deficiencias expresados por los participantes.

En octavo lugar, segun Coudounaris (2018), en su articulo de investigacion que
se encuentra dentro de la Plataforma de Scopus, tiene como objetivo principal analizar a
algunas empresas (pequefias y medianas) que han hecho uso de las herramientas de

promocion para incrementar sus exportaciones (desempefio exportador). EI modelo
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conceptual propuesto por el autor se centrd en la necesidad de que el uso de los EPP
desempefiara un papel estratégico més activo que el desempefio exportador de la
empresa. La metodologia utilizada fue de enfoque cualitativo basado en un modelo de

metaanalisis de la literatura pertinente a 16 estudios sobre EPP.

El estudio concluye que existen 16 relaciones que son importantes segun las
correlaciones meta-analiticas. El analisis de estas relaciones muestra que los programas
de promocion para la exportacién, el desempefio exportador, la estrategia, el
conocimiento, el compromiso, las capacidades, la ventaja competitiva y la experiencia
son los constructos mas utilizados. Por otro lado, los hallazgos demostraron que los
programas de promocidn tuvieron un impacto positivo en el desempefio econdémico y de
exportacion de los participantes, y los efectos fueron persistentes. Asimismo, se
demuestra que los EPP explican el 31,3% de la variacion en el desempefio de las

exportaciones, lo que indica su papel catalizador en el crecimiento de las exportaciones.

El aporte de este articulo para el proyecto en desarrollo se evidencia en el
desempefio de algunas empresas (medianas y pequefias) influenciados por los
instrumentos de promocidn, debido a que de acuerdo con los resultados los programas
de promocion mejoran la relacién de confianza entre socios, es decir, importadores a
exportadores y formuladores de politicas publicas a exportadores. Asimismo, el uso de

EPP acelera el desempefio exportador de la empresa.

En noveno lugar, segun Spence (2003), en su articulo de investigacion indexado
en la Plataforma de Proguest, tiene como objetivo principal analizar a detalle a las
empresas de Reino Unido en otros paises (mercados meta) después de ser participes en
las misiones comerciales. La metodologia utilizada fue de enfoque cuantitativo basado
en un modelo longitudinal. Se emple6 como instrumento una encuesta a 190

empresarios de varios sectores industriales britanicos que habian participado en
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misiones comerciales en el extranjero subvencionadas por el estado. La encuesta se
dividio en 2 etapas. En la primera fase, se recogié informacion con respecto a las
caracteristicas estructurales y de conocimiento de las empresas antes de las misiones, las
caracteristicas del mercado y su apreciacion con respecto a las misiones comerciales. En
la segunda fase, se investigo cuales fueron las actividades que realizaron las empresas
en los seis meses posteriores de asistir a las misiones comerciales, asi como los
conocimientos y las competencias adquiridas, los resultados obtenidos en los mercados

visitados hasta el momento y las previsiones que tenian sobre su futuro desempefio.

Los resultados obtenidos demostraron que las empresas se beneficiaron luego de
participar en las misiones comerciales, debido a que diversificaron activamente sus
mercados de exportacion y establecieron una fuerte relacion comercial con clientes.
Asimismo, el articulo concluyo que las empresas que tuvieron experiencia previa y
conocimientos sobre el merado objetivo antes de participar en las misiones mostraron
un comportamiento mas proactivo a la hora de buscar nuevas oportunidades
internacionales, es decir, es posible que estas empresas hayan sido mas eficientes
durante las misiones comerciales en comparacion a las empresas que no tenian

informacion previa o conocimiento general sobre las exportaciones.

El aporte del articulo anteriormente mencionado se basa en conocer como el
desempefio de las exportaciones has sido influenciadas por uno de los programas de
promocion, las misiones comerciales, la cuales son variables que estudiar en la presente

investigacion.

En décimo lugar, segun Catanzaro y Teyssier (2021), en su articulo de
investigacion que se encuentra dentro de la Plataforma de Scopus, tiene como objetivo
principal determinar qué tan importante y eficaz pueden llegar a ser los programas

promocionales para el crecimiento de algunas empresas (pequefias y medianas). La
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metodologia utilizada fue de enfoque cuantitativo basado en un modelo de ecuaciones
estructurales aplicado a una muestra de 147 representante de las pequefias y medianas
de las empresas francesas las cuales debian cumplir con ciertos requisitos: Ser
internacionalizadas, tener experiencia exportadora y utilizar los programas de

promocion para la exportacion.

El estudio se aplic6 a 2 grupos diferentes del total de la muestra, en el primer
grupo se encuentran las empresas con habilidades respecto a las exportaciones que
anteriormente han sido utilizadas en una modelizacion y en el segundo grupo se
encuentran las empresas que utilizan ciertas herramientas (buenas préacticas) de gestion
respecto al riesgo como una variable original destinada a explicar mejor la efectividad
de los programas publicos. Los resultados demuestran un efecto indirecto entre las EPP
y el desempefio internacional, a travées de las capacidades exportadoras y las practicas de
gestion de riesgos. Asimismo, demuestra que, al fortalecer las practicas de gestion de
riesgos, los EPP estimulan a las PYMES en la implementacion de estrategias de

inversion extranjera directa.

El aporte de este articulo para el desarrollo de este proyecto se ve evidencia en
conocer gqué tan importante y eficaz pueden llegar a ser los programas promocionales
para el crecimiento de algunas empresas (pequefias y medianas), las cuales son variables

del presente estudio.

A continuacién, se muestra un resumen de todo lo mencionado anteriormente
con respecto a los antecedentes internacionales, los cuales se encuentran descritos para
ser visualizados con mayor claridad los resultados que han servido como guia para el

planteamiento de la metodologia de la presente investigacion.
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Figura 3
Antecedentes internacionales
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1.3 Descripcion y sustento de las variables a utilizar

1.3.1 Variable dependiente: Nivel de exportacion

Segun Pérez (2021), el nivel de exportaciones de un pais tiene impacto en la
economia de este, debido a que el incremento de envios de productos hacia mercados
extranjeros se traduce en diversos beneficios para el pais de origen como mayor empleo,

empresas estructuradas formalmente, aumento del PBI, entre otros.

Asimismo, las exportaciones también generan impacto directo en el crecimiento
sostenido del PBI, de acuerdo con una investigacion realizada por Pérez (2018), “por
cada un millon de dolares exportados, el PBI se incrementa en aproximadamente en 1.4
millones de dolares” (parr. 9). De esta manera, considerando que todas las
exportaciones del afio 2019 sumaron cerca de 48 millones de dodlares, se generd mas de
69 mil millones de ddlares de PBI. Asimismo, al cierre del 2021 las exportaciones
totales fueron de 59 millones de ddlares, es decir, se generaron 90 mil millones de
dolares de PBI, este crecimiento posicioné al Peru en el puesto 81 del ranking de

exportaciones respecto al PBI (Expansidn, 2021).

Cabe sefialar, que la eleccion de esta variable dependiente fue por influencia de
los antecedentes utilizados para esta investigacion, si bien es cierto, ninguna de ellas
tiene textualmente como variable “nivel de exportaciones”, sin embargo, han retratado

su variable en forma general, como se presenta a continuacion.

Por un lado, la mayoria de los antecedentes nacionales han utilizado diversos
términos para sus variables como: desarrollo de exportaciones, desarrollo exportador,
incremento de las exportaciones, desempefio de las empresas y crecimiento de las
exportaciones, las cuales a simple vista son similares y muy amplios. Las variables

mencionadas fueron de parte de autores como Casaverde y Flores, Bohorquez y Silva,
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Cruz y Quispe, Bazan y Sanabria, Puente y Silva, Del Aguila, Valderrama, Campos y

Chiquilin, Arbulu y Coayla, Loza, Malca y Acedo respectivamente.

Por otro lado, en los antecedentes internacionales encontramos el mismo
panorama, las variables dependientes utilizadas son amplias y se repiten en la mayoria,
estas son: rendimiento de las exportaciones, evolucién de las exportaciones y
desempefio de las exportaciones, la cuales fueron mencionados por Quaye, Sekyere y
Acheampong, Monreal y Geldres, Sharma, Sraha y Crick, Mota, Moreira 'y Alves y

Spence.

Cabe indicar, que esta informacion se puede observar a detalle en las tablas N° 2
y 3, donde se encuentran los resimenes de los antecedentes nacionales e internacionales

respectivamente.

1.3.1.1 Dimensién N° 1: Crecimiento exportador

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur, 2022) confirmo que
las exportaciones peruanas sumaron cerca de 56 millones de dolares al cierre del 2021,
es decir, un crecimiento del 34.9% a comparacion del 2020. Asimismo, de acuerdo con
cifras oficiales el nimero de compafiias exportadoras se incremento al cierre del 2021
en un 14% a comparacion del 2020 y se realizaron envios de 4,805 productos a un total
de 170 mercados de distintos continentes. Entre los principales productos enviados se
destacan los arandanos, las paltas, el café en granos y las uvas frescas. Debido a este

crecimiento el Peru logro posicionarse como el principal exportador global.

De acuerdo con Mincetur, el Per( cuenta con tasas de crecimiento exportador
superiores al promedio de América Latina pese a que el comercio internacional no logra
recuperarse del todo tras la crisis sanitaria, segun el Diario Oficial del Bicentenario el

Peruano (2022).
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Por otro lado, (Bustamante, 2017, como se cita en Hidalgo, 2017) comenta que
el crecimiento exportador de las empresas se refleja en mayores oportunidades para la
poblacién, debido a que se originan nuevos puestos de trabajo. Asimismo, fomenta que
las pequefias empresas se comprometan y quieran sobresalir al observar mayores
oportunidades para incorporarse y participar en la comercializacion de un determinado
producto. Asi como también, aprovechar el acceso a mercados mas amplios y contribuir
con el crecimiento sostenido del PBI. Este crecimiento conlleva a atraer inversion
extranjera directa e inversion en innovacion y desarrollo por parte de accionistas de

mercados internacionales.

Cabe sefalar, que la eleccion de esta dimension fue influenciada por los papers
de los antecedentes revisados anteriormente, en virtud de que textualmente llevan como
dimension “crecimiento exportador” como es el caso de autores como Puente y Silva,
Arbult y Coayla, Mota, Freixanet, Ummulkulthoum y Jianhua, los cuales a su vez
tienen como indicadores las ventas externas totales, el volumen de exportacion, el

tamafo de exportacion y las ventas de exportacion.

Finalmente, tomando en cuenta lo mencionado, para el presente trabajo de
investigacion se tomara como dimension de la variable dependiente: crecimiento

exportador, y como indicadores: valor FOB de exportacion y volumen de exportacion.

1.3.2 Variable independiente: Mecanismos de promocidn

De acuerdo con el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (Midagri, s.f.), los
mecanismos de promocion proporcionados por el gobierno son una ventana de
oportunidades para las empresas que buscan expandirse a nuevos mercados, aumentar
sus envios al exterior y mostrar la diferenciacion de sus productos. Asimismo, se

menciona que es necesario gque las empresas cuenten con conocimiento de temas
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relacionados al marketing internacional y actividades de promocion con el fin de operar

con éxito en mercados internacionales.

Los mecanismos de promocién han tomado un papel importante en la economia
agroexportadora peruana, en virtud de que en conjunto con otras entidades y agencias
gubernamentales han fortalecido y mejorado la competitividad de las empresas para

desarrollarse y diversificar su cartera de productos hacia nuevos mercados.

Segun la Camara de Comercio e Industria peruano-alemana (2022), los
mecanismos de promocion son de gran relevancia dentro de la economia, debido a que
las actividades realizadas en cada uno de los mecanismos impulsan el desarrollo

sostenible y descentralizado del pais.

Considerando lo mencionado anteriormente, la presente investigacion busca
analizar la influencia e impacto que tienen las ferias comerciales, misiones comerciales
y ruedas de negocios, dimensiones que conforman la variable independiente,
mecanismos de promocion, en el nivel de exportaciones de arandanos de las regiones de
Lima y La Libertad en el periodo del 2019-2021. En las siguientes lineas se detallaran

las tres dimensiones a considerar.

1.3.2.1 Dimension 1: Ferias comerciales

DS Smith Tecnicarton (2019) menciona que las ferias comerciales se han convertido en
una revolucién con lo que respecta a la comunicacion empresarial, debido a que es una
herramienta imprescindible para darse a conocer frente a potenciales compradores,
distribuidores y proveedores. Asegura que dicho mecanismo genera un clima de
naturalidad y cercania lo cual permite realizar una negociacion mas sencilla cara a cara.
Adicionalmente, menciona que es el lugar perfecto para realizar un estudio de mercado

y poder mantenerse informado sobre las novedades del sector.
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Ummulkulthoum y Jianhua (2017), afirman que las ferias comerciales
benefician de varias formas a las empresas participantes, debido a que permite crear
relaciones comerciales sélidas, diversificar la cartera de productos, tener presencia en
nuevos mercados, aumentar los envios hacia el exterior y conseguir inversion en
investigacion y desarrollo para desenvolverse internacionalmente. Los indicadores que
utilizaron fueron: nivel de participacion de las PYME durante la feria comercial,

frecuencia de participacién y nimero de participantes en la feria comercial.

Bohorquez y Silva (2020), comentan que las ferias internacionales es uno de los
instrumentos comerciales que mas utilizan las empresas, sin embargo, no todas llegan al
mismo resultado debido a que su influencia depende de los objetivos y estrategias que
se plantea cada una. Los indicadores que utilizaron fueron: “conocimientos adquiridos,
accesibilidad, frecuencia de uso, aumento de las exportaciones, incursion en nuevos
mercados, contactos internacionales, alianzas estratégicas y accesibilidad financiera” (p.

271).

Asimismo, Monreal y Geldres (2018) llegaron a la conclusion de que el nivel de
exportaciones de las empresas que tienen participacion y experiencia previa en
mercados internacionales suelen reflejar resultados favorables tras el uso del mecanismo
ferias comerciales. Esto se debe al conocimiento que tienen con respecto a las diversas
actividades pautadas en las ferias lo cual permite que aprovechen a profundidad los
beneficios y oportunidades que se presentan. Los indicadores que utilizaron fueron:
edad de la empresa, experiencia exportadora, edad empresarial, competitividad en la

exportacion y tamafio de la compafiia.

Valderrama (2018), considera que “existe una relacion directa entre las ferias
comerciales y el desempefio exportador de las empresas” (p. 72), esto se debe a que a

mayor sea la participacion en ferias comerciales mayores seran los beneficios obtenidos.
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Por otro lado, llegaron a la conclusién de que este mecanismo ayuda a evaluar a la
competencia e innovar en base a ello, a su vez existen condiciones para lanzar nuevos
productos y servicios. Los indicadores que utilizaron fueron: promocién del producto,

negociacion, nivel competitivo logro de objetivos, variedad y calidad del producto.

Arbull y Coayla (2019), llegaron a la conclusion de que “a mayor nivel de
influencia en la participacion de ferias comerciales mayor es el crecimiento de las
exportaciones” (p. 68). Ademas, consideran que es necesario que las empresas
participen méas de 2 veces al afio en ferias comerciales para percibir resultados en sus
ventas, de lo contrario la efectividad por participar serd menor. Asimismo, afirman que
las ferias comerciales ayudan a que las empresas cierren ventas, capten compradores,
desarrollen su imagen y tengan un crecimiento significativo en sus exportaciones. Los
indicadores que utilizaron fueron: nivel de influencia, frecuencia de participacion, tipo

de aptitudes requeridas, participacion en mas de una feria.

1.3.2.2 Dimension 2: Misiones comerciales

De acuerdo con Limo (s.f.), las misiones comerciales son una importante
herramienta que permite que empresarios puedan explorar nuevos mercados
internacionales. Dicha herramienta permite combinar elementos como: relaciones

publicas, promocidn, investigacion de mercado y publicidad.

Spence (2003), realizé un estudio con respecto al impacto que genera el uso de
las misiones comerciales en las exportaciones de compafiias del Reino Unido. Los
resultados mostrados evidencian que las empresas se benefician de las misiones
comerciales, debido a que logran diversificar activamente sus mercados y establecer
fuertes relaciones comerciales con clientes internacionales. Los indicadores que se
plantearon fueron: caracteristicas estructurales de la empresa, conocimiento de las

empresas sobre las misiones comerciales, caracteristicas del mercado, apreciacion con
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respecto a las misiones comerciales, conocimientos y competencias adquiridas,

resultados obtenidos en los mercados visitados y la evolucion de las exportaciones.

Por otro lado, Monreal y Geldres (2018) llegaron a la conclusion de que las
misiones comerciales son de vital importancia para las empresas que recién estan
empezando a exportar y no cuentan con experiencia, debido a que la herramienta es Util
para crear nuevos contactos e iniciar negocios con potenciales compradores, es decir,
sirve como orientacion a los exportadores principiantes y les permite crear fuertes
relaciones comerciales futuras. Los indicadores que utilizaron fueron: Edad de la
empresa, experiencia exportadora, competitividad en la exportacion y tamafo de la

empresa.

Asimismo, Bohorquez y Silva (2020), afirman que las misiones comerciales han
permitido que las empresas mejoren su desempefio exportador y generen mayores frutos
a largo plazo debido a que son de mayor alcance a comparacion de las ferias
comerciales y ruedas de negocio. Los indicadores que utilizaron fueron: conocimientos
adquiridos, accesibilidad, frecuencia de uso, aumento de las exportaciones, incursion en
nuevos mercados, alianzas estratégicas, accesibilidad financiera y contactos

internacionales.

Campos y Chiquilin (2020), comentan que las misiones comerciales son el
programa de promocion mas especializados y genera mayor impacto debido a la
conexion que se presenta entre la empresa nacional y el posible cliente potencial en el
pais destino. Los indicadores que utilizaron fueron: valor FOB de las exportaciones en

US$ anual, frecuencia de participacion en los mecanismos de promocion.
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1.3.2.3 Dimensién 3: Ruedas de negocio

Herrera (s.f.), presidenta ejecutiva de la Red Latinoamericana de Conferencistas,
comenta que es importante que las empresas participen de ruedas de negocio, debido a
que es una herramienta eficiente que sirve para ofrecer y comprar diversos
productos/servicios en un mismo espacio y a su vez generar multiples contactos sin
tener que realizar diversas visitas, lo cual la hace perfecta si se trata de reducir costos.
Por otro lado, al tratarse de reuniones breves y directas es de vital importancia que las
empresas tengan clara su oferta para captar compradores, proveedores y aliados

estratégicos.

Asimismo, Chumpitaz y Malpartida (2020), concluyeron que tanto las ferias,
misiones comerciales y ruedas de negocio influyen en las oportunidades de exportacion
de las empresas. Sin embargo, cada una de ellas de diferente manera, es decir, las ferias
y misiones tienen mayor influencia que las ruedas de negocio, esto debido a que esta
altima variable es complementaria en la participacion de ferias comerciales. Los
indicadores que utilizaron fueron: instrumentos de promocién comercial y

oportunidades de exportacion.

Campos y Chiquilin (2020), consideran que las ruedas de negocio tienen mas
impacto que las ferias comerciales debido a la retroalimentacion brindada por los
clientes internacionales con respecto al producto y/o servicio ofrecido lo cual influye
positivamente en las futuras participaciones. Los indicadores que utilizaron fueron:
Frecuencia de participacion en los mecanismos de promocién y valor FOB expresado en

US$ anual.

1.4 Bases Tedricas
De acuerdo con Pérez (2010), las bases teoricas presentan una estructura sobre la cual se

disefia el estudio, asimismo tienen la funcién de respaldar el tema de investigacion
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abordado. Por otro lado, Bavaresco (2006), afirma que las bases tedricas sirven como
apoyo inicial del objetivo de estudio, es decir, son teorias que brindan al investigador

conocimiento primario sobre la investigacion a realizar.

1.4.1 Teoria de internacionalizacion: Modelo Uppsala

Una vez analizado los papers de investigacion, se evidencié que existen
referencias acerca de la teoria de internacionalizacion Uppsala, debido a que contribuye
a conocer la relacién existente entre mecanismos de promocion, denominadas en

algunos casos como programas o instrumentos de promocion, con las exportaciones.

Johanson y Wiedersheim-Paul (1975), indican que es necesario que una empresa
adquiera conocimientos y experiencia del mercado nuevo para lograr incrementar sus
recursos comprometidos en este. De igual manera, Johanson y Vahine (1990), refuerzan
la informacion mencionada, indicando que es fundamental “conocer el mercado a través
de la experiencia y tomando en cuenta el compromiso que tiene este mercado respecto a
la asignacion de los recursos” (p. 317). Cabe sefialar, que estas variables (conocimiento,
experiencia y compromiso) sirven como indicadores que denotan la mayor participacion
de los diversos mercados internacionales, esto es de forma directa, es decir que si
aumenta la experiencia en los mercados exteriores también aumentara las oportunidades

en estos.

Asimismo, Cardozo et al. (2007) sefiala que este modelo cuenta con etapas de
internacionalizacion, los cuales se diferencian por el grado de implicacion, es decir que
el pasar de una etapa a otra es cada mas dificultoso. Cabe sefialar que estas 4 etapas

conforman la cadena de establecimiento, las cuales se presentaran a continuacion:

“1. Actividades esporadicas o no regulares de exportacion

2. Exportaciones a través de representantes independientes
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3. Establecimiento de una sucursal comercial en el pais extranjero

4. Establecimiento de unidades productivas en el pais extranjero” (p. 32)

El modelo Uppsala, esta siendo utilizado como una de las bases teoricas para la
presente investigacion, debido a que los autores en los diversos papers analizados y
presentados en el punto de antecedentes lo han relacionado con la variable mecanismos
de promocion de las exportaciones con dimensiones e indicadores similares. Asimismo,
es necesario mencionar que esta teoria es fundamental para la investigacion, debido a
que se esta estudiando a empresas exportadoras de arandanos que buscan
internacionalizarse en otros mercados utilizando los mecanismos de promocion. Los

papers que utilizan este modelo son los siguientes:

En primer lugar, segun Haddoud et al. (2017), en el articulo de investigacion
denominado “Export promotion programmes and SMEs’ performance”, seiala que al
recibir las empresas apoyo de diversas instituciones, permite que estas puedan obtener
recursos que facilitaran su ingreso y desarrollo en mercados internacionales. Ademas,
los programas de promocién son una herramienta importante y beneficiosa en el proceso
de internacionalizacion de las empresas, mejorando los recursos internos y externos

(Gengtirk, 2001, como se cita en Haddoud et al., 2017).

En segundo lugar, segiin Sharma et al. (2018), indican que los programas de
promocion de exportacion aportan conocimientos y experiencia a las empresas, las
cuales ayudan a identificar las necesidades, poder crear estrategias y fortalecer sus
capacidades, todo esto durante el proceso de internacionalizacion. Asimismo, los
programas de promocién influyen fuertemente en el proceso de internacionalizacién de
las empresas, debido a que ayudan a ampliar la vision de los representantes de estas

(Freixanet, 2012, como se cita en Sharma et al., 2018).
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En tercer lugar, segun Monreal y Geldres (2020), sefialan que la relacién que
existe entre los mecanismos de promocidn y la internacionalizacion de las empresas
benefician principalmente a las pequefias empresas que no cuentan con experiencia
cuando estan iniciando su proceso de internacionalizacion, especificamente en las
primeras etapas. Asimismo, los mecanismos de promocion actian como proveedores o
distribuidores de conocimiento en internacionalizacion para las empresas, lo cual genera
una influencia positiva en las exportaciones (Gengctirk, 2001, como se cita en Monreal y

Geldres, 2020).

Por ultimo, segiin Shamsuddoha y Yunus (2006), indican como prioridad al
conocimiento (interno y externo) sobre el mercado exterior y el proceso de
internacionalizacion brindados por los programas de promocion, los cuales contribuyen
a que las empresas puedan visualizar y superar los obstaculos en el proceso de
expandirse y también a los que se presenten dentro del mercado. De igual manera, el
conocimiento es fundamental y mas si es obtenido por la experiencia en el mercado
exterior, lo cual ayudara a mermar la incertidumbre en dicho mercado (Davidson, 1982,

como se cita en Shamsuddoha y Yunus, 2006).

1.4.2 Teoria de las cinco fuerzas de Porter

Segun Aguilar (2006), la teoria de las 5 fuerzas de Porter ayuda a las empresas a
conocer y analizar una industria 0 mercado, esto a través de 5 elementos competitivos,
como son la amenaza de nuevos competidores, poder de negociacion de proveedores,
poder de negociacidn de clientes, rivalidad entre competidores existentes y amenaza de

productos sustitutos.

Segun Hernandez (2011), dicha teoria también es denominada modelo de
competitividad ampliada de Porter, considerada como un instrumento o estrategia, que

al aplicar las 5 fuerzas se logra conocer si cierto mercado, industria o sector es adecuado
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para empezar a operar. Ademas, ayuda a identificar ciertas amenazas para poder actuar

ante ellas. A continuacion, se detallara cada una de las fuerzas.

En primer lugar, se encuentra la amenaza de la entrada de nuevos competidores,
la cual hace referencia a que, si un mercado o sector ofrece mayor rentabilidad que la
inversion realizada, diversas serdn las empresas que deseen ingresar y aprovechar esa
situacion (Hernandez, 2011). Analizando desde otra perspectiva, si una empresa desea
ingresar o ser participe de un mercado en especifico, se tendra que enfrentar a una serie
de barreras impuestas indirectamente por las empresas que ya se encuentran dentro,
situacion que se puede hacer frente a través de las destrezas y habilidades que demuestra
la empresa ingresante. Entre estas barreras se encuentran las economias a escala,
diferenciacion del producto, requisito de capital, politica gubernamental, entre otros

(Aguilar, 2006).

En segundo lugar, se tiene a la rivalidad entre competidores existentes, la cual es
considerada una de los factores fundamentales para la toma de decisiones, esta hace
referencia al objetivo que tienen las empresas para poder alcanzar la posicion mas alta
entre todos los competidores en el mercado, utilizando ciertas estrategias que repercuten
en las otras, es decir que si una de ellas realiza cierta accion para incrementar su
demanda o captar mas clientes, las otras empresas buscaran mejorar esta estrategia y asi
poder ocupar un lugar privilegiado. Asimismo, es posible medir esta esta fuerza a través
de ciertos factores como la concentracion, diversidad de competidores, diferenciacion
de productos, condiciones de los costos, grupos empresariales, efectos de demostracion

y demaés (Hernandez, 2011).

En tercer lugar, se encuentra la amenaza de posibles productos sustitutos, la cual
representa otra de las fuerzas con mayor determinacion en el mercado, en virtud de que

al existir productos que pueden ser sustituidos de forma rapida, incluso por los que
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pertenecen a otro sector, y mas si son productos que se ofrecen a precios menores y con
una alta calidad. Ante lo mencionado, las empresas deben enfrentar esta amenaza con
estrategias que hagan que los consumidores prefieran a pesar de todo su producto

(Herndndez, 2011).

En cuarto lugar, se tiene al poder de negociacién de los proveedores, la cual
puede ser débil o fuerte, todo depende de la existencia de ciertos aspectos dentro del
mercado, por ejemplo, si existen muchos proveedores de un mismo producto o si los
sustitutos de este son diversos, el poder negociacion sera bajo, sin embargo, si los
productos en el mercado son pocos y existe una gran demanda por parte de los clientes,

el poder de negociacion de los proveedores sera alto (Aguilar, 2006).

En quinto lugar, se encuentra el poder de negociacion de los clientes, dentro de
este punto se enfatiza los factores que hacen que los clientes puedan llegar a alcanzar el
poder de negociacion u obtener ventajas dentro de las negociaciones, como la
preferencia de compra por productos que tienen menor precio y mayor calidad, los
productos sustitos, mas informacidn por parte de los clientes acerca del costo y precios

de los productos, etc.

Finalmente, cabe indicar que esta teoria es importante para el presente trabajo de
investigacion, en virtud de que ayudara a las empresas a conocer y analizar el mercado
que han elegido para ingresar, a través de estas 5 fuerzas. Cabe sefalar, que las
empresas antes de poder participar en las ferias comerciales, misiones comerciales o
ruedas de negocios tienen definido su mercado meta y los objetivos a alcanzar con estos
mecanismos, entonces deben de conocer el entorno del mercado a profundidad con esta

herramienta y asi poder tomar la decisién de poder o no ingresar a ese mercado.
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1.4.3 Teoria econdmica de las exportaciones

Adam Smith destaca la importancia del libre comercio y brinda argumentos
consistentes con respecto al comercio entre las naciones, debido a que implica mayores
tasas de crecimiento, empleo e ingresos. Asimismo, considera que la libre competencia
permite el buen funcionamiento del mercado, en donde existe concurrencia de oferta 'y
demanda. Por otro lado, comenta que hay paises que poseen ventaja absoluta con
respecto a la produccion de un determinado producto en comparacion de otros. Debido a
ello, el comercio internacional da como resultado un aumento en la producciéon mundial

de todos los bienes (Universidad Nacional Autdbnoma de México s.f.).

Respecto a lo mencionado, esta teoria abarca el tema de investigacion debido a
que el Peru tiene zonas productoras con gran capacidad las cuales cuentan con un clima
adecuado durante todo el afio para la produccion de ardndanos a comparacion de los
principales competidores que tienen produccion estacional. En otras palabras, el buen
desempefio en la campafia de produccidn ha logrado que se obtenga ventaja con respeto

a otros paises productores como Esparfia, China y Estados Unidos (Dominguez, 2022b).

Por otro lado, debido a la especializacidn e inversion en la produccion y la
promocion del fruto a través de diversos mecanismos de promocion se ha logrado
incentivar el comercio internacional convirtiendo al PerG en el lider de exportaciones de

arandanos y pais con relaciones comerciales rentables.

1.4.4 Teoria de ventaja competitiva

Segun Porter (2007), las empresas que han alcanzado el éxito han considerado
como factor fundamental el implementar y ejecutar diversas estrategias de
diferenciacion. Ademas, menciona que la ventaja competitiva cumple un papel
elemental y se logra a través de la constante innovacion de cada empresa. Cabe sefialar,

que la palabra innovacion cuenta con un amplio concepto, esta puede significar desde el
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cambio del logo o disefio de la empresa, implementar nuevas tecnologias, implementar
recursos tedricos (talleres y/o capacitaciones), hasta aplicar nuevas estrategias de
marketing. De igual manera, el autor indica que la ventaja competitiva en su gran

mayoria brinda oportunidades de ingresar a nuevos mercados o seguir expandiéndose.

Por otro lado, se menciona que las empresas que dejan de innovar se encuentran
expuestas a que sus competidores los alcancen, esto debido a que en el mundo de
negocios en el que se mueven, existen competidores mas dinamicos que otros, los
cuales estan en busca de ampliar su cartera de clientes y toman las oportunidades que se
presenten. Por lo que, Porter sostiene que la mejor manera de contar con una sélida
ventaja competitiva es mejorandola. Dicho esto, las empresas deben enfocarse en 2
aspectos primordiales. Respecto a la primera, deben analizar y generar estrategias a
nivel global, que implique incluso realizar su produccién en mercados internacionales
donde se genere menos costos y se aproveche de la tecnologia extranjera. Respecto a la
segunda, si se quiere formar una ventaja consistente y sélida es necesario eliminar a la
ventaja actual y reemplazarla por una nueva, por mas que esté generando resultados

positivos.

Respecto a lo mencionado por Porter anteriormente, la innovacion también
significa implementacion de recursos tedricos como talleres o capacitaciones, lo cual
encaja correctamente con la variable de investigacion, mecanismos de promocion.
Cuando las empresas participan de los programas de promocion (ferias comerciales,
misiones comerciales y ruedas de negocio), generan una ventaja competitiva respecto a
sus competidores, debido a que adquieren conocimientos sobre los diversos programas
lo cual es una pieza importante para que puedan tener experiencia en el proceso de
acceder a nuevos mercados. Asimismo, tienen la oportunidad de expandir su cartera de

clientes, atraer inversiones y concretar mayores negociaciones.
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La ventaja competitiva se relaciona con la variable independiente de la
investigacion, mecanismos de promocidn, debido a que, el contar con estos
instrumentos brindados por entidades del gobierno, ayuda a las empresas a conquistar
mayores mercados internacionales. Si bien es cierto, muchos paises cuentan con estos
mecanismos, sin embargo, la ventaja que tienen las empresas peruanas exportadoras de
arandanos es la consideracion internacional que se les ha dado, lo cual es manifestado

en el hecho de ser el principal exportador de este fruto.

1.4.5 Marketing Internacional

En la actualidad, el marketing ha evolucionado debido a la globalizacion,
apertura economica, regionalizacion, expansion internacional y a los avances de la
tecnologia. Esta evolucion comprende satisfacer las necesidades, incrementar utilidades

y mejorar el rendimiento en mercados internacionales.

En un concepto general, Philip Kotler, padre del marketing moderno, planteo
como estrategia comercial el uso del marketing mix, o 4’Ps del marketing, que esta
compuesto por 4 variables controlables: producto, precio, plaza y promocion. Esta
estrategia implica una serie de actividades encaminadas a promocionar un producto con

el fin de lograr el ingreso a un mercado potencial (Rios, 2017).

Segun la Asociacion Americana de Marketing, “el marketing se clasifica en 5
niveles, desde el nivel mas limitado que corresponde al punto de venta, hasta el nivel
mas amplio que se aplica a varios territorios” (p. 3), de acuerdo con dicho criterio el
marketing se clasifica en: Merchandising, marketing local, marketing nacional,

marketing internacional y marketing global (Asturias Corporacion Universitaria, s.f.).

Segun Heinz (s.f.), el concepto de marketing internacional se refiere a la gestion

de las empresas para ingresar a mercados exteriores con el fin de posicionarse y obtener
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los maximos beneficios. Es de vital importancia coordinar aspectos comerciales,
financieros, logisticos y de promocion. Las estrategias de marketing internacional tienen
en consideracion la oferta y demanda del mercado extranjero, es decir, la exportacion e
importacion de productos, asi como también el comportamiento de los competidores

locales, nacionales, multinacionales y globales.

La importancia del marketing internacional radica en la oportunidad que tienen
las empresas en conquistar nuevos mercados, obtener beneficios legales como aranceles
e impuestos, extender el ciclo de vida del producto en mercados internacionales, brindar
a los consumidores una variedad mas amplia de productos y ayudar en la economia del

pais al abarcar una mayor cantidad de mercados.

Bradley (2006) en su libro titulado marketing internacional, menciona que todas
las empresas que operan en el mercado internacional enfrentan un entorno de
oportunidades y amenazas, es necesario aplicar estrategias de marketing que beneficien
a la empresa, a aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado y asi hacer frente a
las amenazas. Asimismo, Bradley afirma que el marketing internacional implica decidir
a qué mercado se quiere ingresar y de acuerdo con ello se deben plantear acciones

temporales para lograrlo.

Para aplicar el marketing internacional es importante evaluar los procesos,
estrategias y problemas relacionados tanto a las variables controlables: producto, precio,
plaza y promocién, como a las variables no controlables del mercado en destino:

competidores, econdmicas, politicas, legales y culturales (Pursell, 2022).

Los mecanismos de promocion internacional son un conjunto de estrategias a
través de las cuales se da a conocer un producto en el pais destino con la finalidad de

lograr objetivos especificos, a su vez busca persuadir en la intencion de compra de
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productos o servicios que se comercializan. El alcance de las actividades de promocion
que debe emprender un productor exportador dependeréd de como decida comercializar
sus productos en el extranjero. En este caso de estudio, la campafa debe dirigirse al
mercado comercial internacional en cualquier nivel de intermediarios como agentes,

mayoristas, minoristas, etc.

Segun Sulser y Pedroza (2004), en su libro Exportacion efectiva, indican que
existen diversas maneras, pero lo mas conveniente es emplear como estrategia los
diversos medios promocionales, como la difusion en las revistas a través de la
publicidad, promociones para concretar ventas, las cuales deben estar enfocadas en el

mercado objetivo.

La presente teoria esta relacionada directamente con la variable mecanismos de
promocion, debido a que se busca que el producto alcance un mayor éxito y notoriedad
en mercados internacionales, comunicando sus caracteristicas y beneficios para incitar
la compra, todo esto a través de diversas entidades del gobierno peruano como

Promper(.

1.5 Normativa relacionada

1.5.1 Régimen de Promocién Agraria (Ley 27360)

La ley N°27360 es promulgada en el afio 2000 con el objetivo de atraer la
inversion y promover el desarrollo del sector agrario. La ley N°27360 aprueba las
normas de promocidn del sector agrario, dicha norma es aplicable para trabajadores que
se encuentren subordinados por personas naturales o juridicas que desarrollen cultivos,
crianzas o actividad agroindustrial. Ademas, de acuerdo con el Instituto Nacional de
Estadisticas e Informatica (INEI, 2020), existe una agricultura que se desarrolla en

grandes unidades agropecuarias principalmente dirigidas a la agroexportacion, en tal
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sentido el sector agropecuario es de vital importancia, debido a que influye en las
variables econémicas del pais. Por otro lado, el articulo 7-A de la ley establece que los
empleadores de actividad agraria deben brindar a sus trabajadores condiciones de
trabajo dignas y seguras lo cual incluye el traslado, alimentacion, condiciones de salud e
higiene y lugares destinados a su recreacion. Asimismo, el titulo I1 de la ley, regula el
régimen laboral y de seguridad social, debido a ello los empleadores estan obligados a
otorgar una remuneracion diaria, gratificaciones, CTS, vacaciones y proteccion frente al
despido arbitrario. Cabe sefialar que mediante el Decreto de Urgencia N°043-2019, se

extendieron los beneficios de la ley hasta el 31 de diciembre del 2031.

Este régimen cumple un rol importante en el crecimiento de las exportaciones
agricolas debido al aumento del empleo, mejora de ingresos y por ende mayor
productividad en el sector (Castellares et al., 2018). Cabe resaltar que el régimen laboral

agrario ha colaborado en el impulso de la agroexportacion no tradicional.

1.5.2 Decreto supremo N°009-2019-MINCETUR

De acuerdo con La Comision de Promocidn del Pert para la Exportacion y el
Turismo (s.f.-d) Promperd es un organismo especializado, totalmente autbnomo que se
encuentra adscrita al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, sus competencias y
funciones se basan en “formular, aprobar y ejecutar las estrategias de promocion de
bienes y servicios exportables, a su vez promover el turismo interno y difundir la
imagen del Perd en materia turistica y de exportaciones considerando las politicas y
objetivos sectoriales” (parr. 15), dichas actividades se encuentran reguladas bajo el

decreto supremo N° 009-2019-MINCETUR.

La agencia se encuentra dividida por direcciones y subdirecciones. La direccion
mas relevante en cuanto al tema a investigar es la direccién de promocion de las

exportaciones, la cual se encarga de promocionar las exportaciones de bienes y servicios
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a través de actividades de promocidn, que sirven como apoyo hacia los empresarios que
quieren una guia para optimizar sus beneficios comerciales. Dicha promocidn se realiza
a través de ferias comerciales, misiones comerciales, showrooms y ruedas de negocio
con el fin de dar a conocer de mejor manera la oferta exportable del Pert y contribuir
con la sostenibilidad econdmica del pais. Dicho érgano tiene a su cargo “3
subdirecciones: subdireccion de inteligencia y prospectiva comercial; subdireccion de
desarrollo exportador, y subdireccién de promocion comercial” (Promperd, s.f.-d, parr.

9).

1.5.3 Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX-2025)

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur, 2015) formulé el Plan
estratégico nacional de exportacion - PENX 2003-2013, con el objetivo principal de
“avanzar hacia la internacionalizacion de la empresa peruana, es decir, desarrollar el
comercio exterior con los esfuerzos del estado y el sector privado para aumentar y
diversificar la oferta exportable” (p. 50). El plan implementado hizo que Mincetur
adquiera mayor conocimiento acerca del sector de exportacion y su respuesta frente a
diversos cambios en el mercado internacional. Debido a ello, se realizd la actualizacion

del PENX-2025 el cual incluye cuatro pilares basicos:

) Internacionalizacién de la empresa: Con este pilar se busca apoyar a las
empresas para que puedan participar en las economias de otros paises con el fin de

adquirir mejores condiciones de oferta.

i) Oferta exportable: Con este pilar se busca consolidar las exportaciones

peruanas, especialmente las exportaciones no tradicionales y de servicios.
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iii)  Facilitacion del comercio exterior: Este pilar tiene como fin reducir
costos relacionados a procedimientos de comercio exterior, por ejemplo, aspectos

normativos, financieros y logisticos.

iv) Generacion de capacidades: Busca fortalecer las capacidades
exportadoras empresariales con el fin de que las empresas logren consolidarse

firmemente en nuevos mercados.

En esta oportunidad la nueva actualizacion plantea realizar intervenciones
multiples en sectores relacionados a la diversificacion exportadora de productos no
tradicionales, para ello los objetivos estratégicos propuestos son los siguientes:
“profundizar en la internacionalizacion de las empresas, incrementar de manera
sostenible las exportaciones de bienes y servicios con valor agregado, y mejorar la
competitividad del sector exportador” (Mincetur, 2015, p. 51). Por otro lado, para
alcanzar los objetivos y pilares mencionados, el PENX establecio 15 lineas de accion y
93 programas (actividades de caracter estratégico) las cuales fueron presentadas a los
diferentes actores involucrados y fueron aprobadas durante el periodo de consulta

publica entre febrero y abril del 2015.

A continuacidn, se muestra los pilares, objetivos estratégicos y lineas de accion

que fueron deliberados y aprobados para el PENX-2025.
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PENX 2025: Pilares, objetivos estratégicos y lineas de accion.

NIVEL OPERATIVO

Pllar 1!

Imemaconalizacion de a empresa

y diversificacion de mercadaos

1.1 Desarrollar el marco normativo.

1.2 Promover la interacionalizacion
de las empresas.

1.3 Impulsar |a insercidn en cadenas
globales de valor.

1.4 Desarrolio de inteligencia
comercial.

1.5 Consolidar la presencia
¥ promocidn comercial del Pert
en el exterior,

Pilar 3:

Faciitacion del comercio extenor y

internacional

Pllar 2
Oferta exportable diversificada,
prnpetitiva v sostenible
2.1 Fomentar el desarrolio de la
exportacion de servicios.,
2.2 Diversificar la oferta exportable.
2.3 Generar un entorno favorable
para las inversiones.

ehiciencia de la cadena logstica

3.1 Mejorar la logistica y el transporte internacional,

3.2 Optimizar la gestién aduanera y fronteriza,

3.3 Desarrollar herramientas de financiamiento del comercio exterior,

3.4 Mejorar ¢l marco regulatorio, la optimizacitn de procesos y la
Implementacion de soluciones tecnoldgicas,

Pilar 4:

Generaton de capacdades para la mternacionalizacon y consolidacion

de una culbura expartadora

4.1 Impulsar la red nacional de apoyo al desarrollo de comercio exterior,
4.2 Generar competencias en comercio exterior.
4.3 Fomentar |a transferencia tecnoldgica e innovacion para la

competitividad internacional,

Nota. Adaptado de “Plan Estratégico Nacional Exportador 2025”, por MINCETUR,

2015 (https://bit.ly/3]Yc2N1).

1.5.4 Acuerdo de Promocién Comercial PERU-EE.UU.

El 12 de abril del 2006 se firmo el acuerdo de promocion comercial (APC) Perd

— EE. UU y entr6 en vigor el 1 de febrero del 2009, el acuerdo consta de 23 capitulos,
compromisos complementarios y anexos. Asimismo, la negociacion abarco temas de

relacion bilateral a nivel econdmico, comercio de bienes, promocion de inversiones,
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proteccion de la propiedad intelectual, temas medio ambientales, compras pablicas y
servicios transfronterizos. Por otro lado, segun Valencia (2019), el TLC “incorpor¢ las
concesiones comerciales unilaterales estadounidenses contenidas en la Ley de
Preferencias Arancelarias Andinas (ATPA) y la Ley de Promocién Comercial Andina 'y

Erradicacion de la Droga (ATPDEA)” (p. 8).

Con la aprobacion del TLC, Estados Unidos puso en marcha la desgravacion
total del 99.5% de sus lineas arancelarias en un plazo de 0 a 17 afios. Debido a ello, las
exportaciones agricolas peruanas fueron incluidas completamente en la liberalizacion de
arancel. En adicion, la desgravacion arancelaria favorece a las empresas nacionales,
debido a que permite el acceso a bienes, insumos y tecnologias de alta calidad a un

costo menor permitiendo a las empresas peruanas ser mas productivas y competitivas.

A continuacidn, se muestra las condiciones de acceso de las exportaciones

peruanas en el mercado de EEUU considerando el TLC.

Figura 5
Condiciones de acceso de las exportaciones peruanas a Estados Unidos.
Categoria de desgravacion N“',“E'D = Participacidn
lineas
Accezg inmediato 5417 50.3%
B {5 afios) 3 0.0%
C {10 afias) 21 0.2%
D (15 zfios) 51 0.55%
(17 afios) 4 0.0%
Cuotas 129 1.2%
F*= 3591 37.5%
p=* 1 0.0%
g 17 0.2%
Total 10634 100%

E* Libre de aranceles

E#* El arancel impuesto al articulo ensambladoe debera ser la tasa aplicable al valor
integro del articulo bajo las mismas obligaciones de desgravacion.

5%=% Quedaron libres de arancel desde la vigencia del TLC.

Nota. Adaptado de “Estudio de aprovechamiento del TLC Perd — EEUU”, por el
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2018
(http://www.sice.oas.org/tpd/and_usa/Studies/PER_USA_FTA_Year_9_s.pdf).
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Se debe tener en consideracion que Estados Unidos es uno de los principales
mercados de exportacion de productos peruanos, por lo que se considera que el TLC ha
permitido ampliar las oportunidades de exportacion de toda la canasta peruana con el fin
de potenciar el desarrollo econémico del Peru de forma consolidada y con grandes

expectativas de comercio.

1.6 Analisis del Tema de Investigacién

1.6.1 Ferias comerciales
En este punto se analizara a profundidad sobre las ferias comerciales, como los
objetivos de participacion, caracteristicas, clasificacion, formas de participacion, entre

otros.

1.6.1.1 Objetivos de participacion

Segun Molina (2010), contar con objetivos claros y precisos al momento de
participar en las ferias comerciales serd un factor fundamental para lograr incrementar el
ROI (indicador que mide el retorno de inversion) y asi lograr el éxito de la empresa.
Ademas, menciona que la participacion en estas actividades requiere que los objetivos
necesariamente deben estar equilibrados con los diversos recursos con los que cuenta la
empresa. De igual manera, el autor alega una serie de objetivos que se desea alcanzar
con las ferias comerciales, entre ellas se encuentran captar y retener clientes, presentar

NUEvVosS productos, concretar ventas e ingresar a nuevos mercados.

Asimismo, segun el Instituto Colombiano de Estudios Superiores de Incolda
(2007), indica que las ferias comerciales internacionales cuentan con objetivos como la
busqueda de potenciales clientes, incrementar lista de contactos de proveedores, conocer

el mercado objetivo, incrementar ventas, etc.
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Por otro lado, Molina y Cuestas (2008), indican que las personas que participan
como visitantes a las ferias comerciales, también cuentan con ciertos objetivos claves
para cumplir el propdsito de sus negocios. Esos objetivos basicamente son la busqueda
y creacion de relaciones con posibles clientes y conocer de cerca los productos y/o

servicios presentados por las diversas empresas.

1.6.1.2  Caracteristicas
Segun la Comision de Promocién del Pert para la Exportacion y el Turismo
(Promperu, 2018), las ferias comerciales se caracterizan por ser una gran ventana para
mostrar las novedades de los productos de manera global, presentar a los posibles
clientes la oferta exportable de las empresas, ocasionar el encuentro entre los

representantes de las empresas y los clientes, creando relaciones y contactos.

De la misma manera, Mondragon (s.f.), indica que las ferias comerciales cuentan
con multiples caracteristicas, pero lo que mas resalta es el hecho de que en poco tiempo

gracias a esta actividad se logra conseguir una gran cantidad de clientes.

Por otro lado, Castro (s.f.), menciona que existen 4 tipos de ferias segun sus

caracteristicas, las cuales se presentan a continuacion:

e Ferias generales: son aquellas donde participan empresas de todos los sectores y
que “dependiendo de su amplitud y ambito geografico se dividen en:

Internacionales, nacionales del mismo pais sede, regionales y locales” (parr. 5).

o Ferias especializadas: a diferencia de las ferias generales, este tipo de ferias
estan dirigidas especificamente a un sector. Ademas, son considerados como una

buena herramienta si se desea participar en mercados totalmente definidos.

e Ferias dirigidas a los consumidores: son aquellas que estan abiertas para todo el

publico en general, dirigidos a los consumidores finales.
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tipos:

Ferias virtuales o virtuales shows: son aquellas que utilizan la tecnologia para
poder realizar eventos con el fin de recibir visitas de posibles clientes de

cualquier parte del mundo sin un horario determinado.

1.6.1.3 Clasificacién

Las ferias comerciales internacionales se clasifican segun Castro (s.f.), en 3

Ferias monograficas: son las ferias donde se presentan productos o servicios que
pertenecen netamente al sector productivo, entre estos se encuentran las famosas
ferias del vino como Vinexpo y London Wine realizadas en Francia y Reino
Unido respectivamente, y las ferias del libro como el que se realiza en México
denominado FIL de Guadalajara.

Ferias generales: ferias en las que se muestran los producto o servicios de una
variedad de sectores productivos, como por ejemplo la feria realizada en Bolivia
denominado Feria Expocruz.

Ferias universales: son aquellas ferias que se realizan de forma global y con una
tematica central, donde participan todos los paises del mundo con la intencién de
mostrar cada una de sus caracteristicas primordiales, como fue el caso de Expo

Lisboa 98, realizado en Portugal.

1.6.1.4 Formas de participacion

Segun Molina (2010), existe 2 formas de participar en una feria, y ambos deben

contar con previa preparacion con el fin de obtener resultados.

Visitante: son aquellas empresas 0 personas que se encuentran fuera de los
stands, observando cada uno de los productos que son presentados. El asistir

como visitante tiene beneficios como obtener con una amplia vision del
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mercado, conocimiento del sector y las novedades que puede ofrecer, contar con
informacién del mercado de cerca, tener contacto con diversos proveedores y
evaluar si en mediano o largo plazo poder participar como expositor.

Expositor: son aquellas empresas que estan detras de los stands, mostrando los
productos. La empresa al participar en una feria logra un importante contacto
con proveedores trayendo como beneficios a la obtencion de contactos
comerciales con menores costos, inversion, entre otros, ademas se puede
observar de manera presencial y a tiempo real la interaccion y reaccién del
cliente respecto al producto o servicio ofrecido. Asimismo, participar en estas
ferias significa realizar de manera diferente el marketing de la empresa, son
perfectos para los nuevos lanzamientos y es un espacio ideal para poder conocer

a los competidores.

1.6.1.5 Factores determinantes para la eleccion

Segun Molina (2010), es necesario una correcta eleccion de la feria, la cual debe

ir de acuerdo con el producto o servicio a ofrecer. Ademas, Rodriguez (2016), menciona

la importancia de la investigacion de las diversas ferias antes de participar en ellas,

analizandolos bajo los objetivos que quiere alcanzar, de esta manera elegira

adecuadamente la feria. Por esta razdn, se presenta una serie de criterios que ayudan en

la eleccion de la feria:

Tipo de feria: se debe realizar preguntas como ¢es una feria internacional,
nacional o local? ¢Es general o especializada? ¢es para todo el publico o solo
profesional?

Area geogréafica: ;Donde se realizara? ¢Es un mercado objetivo? ¢Se encontrara

clientes potenciales?
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Fecha de celebracion: ¢La empresa cuenta con disponibilidad en la fecha
establecida? Si se trata de productos frescos estacionales, ¢se tiene las cantidades
de muestra adecuada?

Visitantes: es necesario conocer la cantidad de personas que visitaron las ferias
anteriores, cuantos visitantes nacionales e internacionales participaron, al sector
que pertenecian cada uno, si eran productores, mayoristas, entre otros.
Expositores: al igual que los visitantes, es fundamental conocer la cantidad de
expositores que participaron en las ferias anteriores, cuantos eran nacionales o
extranjeros, al sector que cada uno representaba y el tipo de expositores que
eran, distribuidores, productores, mayoristas y demas.

Trayectoria y periodicidad: en este punto se debe de realizar preguntas como
¢Dentro del sector la feria tiene reconocimiento? ¢ Cuantas veces ha sido
realizado este evento? ;La cantidad de participantes se incremento o disminuy6?
Los organizadores de la feria: para poder participar en alguna feria es
fundamental conocer a las personas que estan organizando este evento y tener
comunicacion con ellos, ademas de responder preguntas como ;Quiénes
organizan la feria? ;Cuentan con experiencia en este tipo de eventos? ;El evento
cuenta con una gran accesibilidad? ;Cémo son las camparias de promocion?
Acciones de promocidn: las personas que organizan estos eventos realizan
constantemente la promocion de estas y en su gran mayoria a través de internet,
donde se podré visualizar las recomendaciones de organismos de promocion y
de las empresas que ya han participado anteriormente, las cuales deben ser

tomadas en cuenta antes de participar en ella.
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1.6.1.6  Preparacion para la feria comercial
Segun Rodriguez (2016), las empresas después de haber tomado la decision de
participar en la feria y haber elegido el tipo de evento que se relaciona a sus objetivos,
debe de continuar con la preparacién para dicho evento y tomar en consideracion los

siguientes puntos:

e Establecer el presupuesto

Contar con un presupuesto para poder participar de una feria es necesario, dentro
de esta se debe considerar, el personal que asistird en representacion de la empresa, el
costo del stand, la publicidad, personal externo, todos los materiales para realizar la
promocion y demas. A continuacion, se presenta un ejemplo de presupuesto elaborado

por Promperu:
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Figura 6
Formato de presupuesto para la participacion en una feria comercial.

Nota. Adaptado de “Como participar exitosamente

en ferias internacionales”, por Rodriguez, 2016 (https://bit.ly/3VUCrc2).

e Seleccionar las personas que representaran a la empresa en la feria

Este punto es fundamental, se debe de elegir a las personas adecuadas que
asistiran a la feria, debido a que ellas seran la imagen de la empresa y deben dar una
buena primera impresion a los clientes potenciales, por esta razon deben cumplir ciertos
requisitos y habilidades como dominar el idioma del pais de destino para crear una

adecuada comunicacion, tener un profundo conocimiento del producto a mostrar, su
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proceso de produccion, certificaciones, impuestos y conocer a detalle los objetivos que

tiene la empresa respecto al mercado meta.

e Iniciar los trdmites de la contratacion de espacio y de la decoracion del stand

La ubicacién dentro de la feria es un aspecto que se debe tomar en cuenta,
debido a que debe estar en un punto estratégico, por lo tanto, si la feria es pequefia, se
debe reservar con 6 meses de anticipacion y si es un evento de gran magnitud con 1 afio

antes.

Por otro lado, el disefio del stand depende mucho de la impresion que la empresa
quiera trasmitir, si bien es cierto muchas de las empresas expositoras solo cuentan con
disefios basicos, sin embargo, Promperu recomienda la contratacion de una empresa que

realice stand con un acabado diferente y que capte rapidamente el interés de los clientes.

e Preparar a los representantes de la empresa en la feria

Como ya se menciono anteriormente, las personas que asistiran en
representacion de la empresa deben tener habilidades y estar preparadas en diferentes
aspectos como el conocimiento acerca del mercado, la forma de distribucion, los

competidores, los productos rivales, los medios y formas de pago.

e Preparar el material promocional

Hacer uso de materiales impresos como folletos, carteles, catalogos, video, entre

otros ayudaran a promocionar los productos o servicios de la empresa.

e Iniciar las actividades de promocion por adelantado

El éxito de la participacién de la feria dependera de identificar con anticipacion

si algunas empresas del pais destino tienen interés por el producto que se va a presentar.
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Una de las entidades importantes que brindan informacion son los gremios de los

diferentes sectores, las promotoras y cdmaras de exportacion.

e Preparar el envio de muestras

Las muestras dentro de una feria deben de ser utilizadas de forma estratégica, es
decir pueden ser entregadas a todo el pablico en general o solo a los clientes
interesados. Cabe sefialar, que el envio de estas debe realizarse a través de agentes

aduanales, debido a que cuentan con la experiencia para el transporte de estas muestras.

1.6.1.7  Participacion en las ferias comerciales
Segun Rodriguez (2016), después de realizar la etapa de la preparacion de feria,
en esta siguiente etapa se evidencia todo el trabajo previo, donde los representantes de
las empresas, las muestras y los materiales promocionales deben estar en el pais de
destino y listos para poder recepcionar a los posibles clientes. Cabe sefalar, que
Promperu recomienda que antes del inicio de la feria se debe de realizar una inspeccion

del lugar, como la iluminacion, que todo el personal se encuentre presente, etc.

Dentro de esta etapa, se busca alcanzar uno de los mayores objetivos de las
empresas, el de captar clientes y retenerlos. Si se toma en cuenta lo mencionado
anteriormente, una estrategia para atraer a los potenciales clientes sera un stand
Ilamativo y la presentacion de los productos o servicios, seguido definitivamente por la

manera en como el personal inicia la conversacion.

Por otro lado, durante la feria también se puede realizar entrevistas, siempre y
cuando los visitantes estan dispuestos a brindar su tiempo, respecto a esto se
recomienda que se tome las palabras como criticas constructivas y evitar las polémicas.
De igual manera, se debe tener presente el respeto por las diferentes culturas, debido a

que, si se tiene planeado expandir el negocio a otro mercado, la adaptacion es necesaria.
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1.6.1.8 Post feria comercial

Segln Rodriguez (2016), se debe tomar en cuenta que el seguimiento no inicia
cuando la feria termina o cuando ya se encuentran en el pais de origen, sino desde la
participacion en la feria. Este trabajo comienza cuando el personal apunta los datos de
los clientes, envia informacion, realiza cotizaciones, distribucién y recepcion de las
tarjetas de presentacion. Cabe sefalar, que realizar el seguimiento con antelacion y
durante la feria, dara a la empresa una imagen de profesionalismo, formalidad y
seriedad. Ademas, en la etapa del seguimiento debe utilizarse una lista de contactos,
como se muestra en la Figura N°5, la cual esta elaborada bajo una “metodologia
sugerida por la GTZ (Deutsche Gesellschaft fir Technische Zusammenarbeit) y por el

CBI (Center for the Promotion of Imports from Developing Countries)” (p. 42).

Una vez identificado si el cliente muestra gran interés de compra, Promperu
recomienda realizar una visita para poder dialogar a profundidad acerca de la

informacion que se tiene.
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Figura 7
Ejemplo de formulario de registro de contactos.

Closificoosdn del clienée potenciol
Tarjeta de presentacion

Duokos de Lo empresa:

Hombre

Contach

Pais Chada:

Teddforns

Faa:

E-mail

W ik

Tipa de empresa

0 Agerke 0 Mogorisha O Compatenci
O Innpesiodon O Minorisha 0 oOtra

] Distritasicor O Fatsicants o
Inferesado enc SegueTeenbo

O Solomsbe informackn O Efwsar coemen

O Eniio di ofits [0 ‘Wesibar

O Endio di muekas O Liomar porbidfona
O Eniio di moberiol O Erss di fax

O Megaciar contrato O Archivar decuebs
O dtro

DESerio chore s

Nota. Adaptado de “Como participar exitosamente
en ferias internacionales”, por Rodriguez, 2016 (https://bit.ly/3VUCrc2).

1.6.2 Misiones comerciales
En este punto se analizara a profundidad sobre las misiones comerciales, como los
objetivos de participacion, caracteristicas, clasificacion, formas de participacion, entre

otros.

1.6.2.1  Objetivos de participacion
Segun el Instituto Colombiano de Estudios Superiores de Incolda (ICESI, 2007),
el objetivo principal de este mecanismo de promocion es el encuentro entre 2 empresas

de diferentes paises para crear relaciones comerciales.

79


https://bit.ly/3VUCrc2

Molina (2010), describe una serie de objetivos de las misiones comerciales
como posicionar el producto y conocer a detalle el producto desde su produccion hasta

su distribucién en el mercado meta.

1.6.2.2 Caracteristicas
Segun la Comision de Promocion del Per( para la Exportacion y el Turismo
(Promperu, 2018), las misiones se caracterizan principalmente por realizar visitas
asistidas a los mercados objetivos, generar reuniones con los actores clave del sector en
interés, aprendizaje de temas puntuales como la cadena logistica de las empresas y

poder conocer las tendencias actuales del consumo.

Asimismo, se caracterizan por la eficiencia del tiempo, se puede generar una
gran lista de contactos en poco tiempo, las visitas a las empresas son individuales y se
cuenta con un especialista, el cual asiste a la mision con la empresa ofertante, segun

Molina (2010).

1.6.2.3 Clasificacion
Segun el Instituto Colombiano de Estudios Superiores de Incolda (ICESI, 2007),
existe diversas clases de misiones comerciales como es el caso de las que tienen

caracteristicas privadas, oficiales, tecnoldgicas, horizontales, indirectas y verticales.

1.6.2.4 Criterios de participacion
Para poder ingresar a las misiones comerciales se debe conocer que es una
herramienta que ayuda a expandirse a otros mercados, al igual que las ferias, se puede
exhibir los productos o servicios, se adquiere conocimientos de la cultura y costumbres

del pais destino, se logra identificar las fortalezas y debilidades, segin Molina (2010).
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1.6.2.5 Factores determinantes para la eleccién
Para poder elegir la misién comercial adecuada se debe tomar en cuenta los
objetivos planteados por la empresa, que el producto sea compatible con el mercado
objetivo, si las necesidades del pais destino se adaptan a los productos que se ofrecen, se
debe contar con una distribucion del producto dentro del mercado y conocer las

misiones anteriormente realizadas, segiin Molina (2010).

1.6.2.6 Proceso de las misiones comerciales

Segun Molina (2010), la etapa de la preparacion es una de las mas importantes,
debido a que, si en este punto se hacen bien la cosas, el desarrollo de la mision serd un
éxito. Dentro de la preparacion se deben plantear objetivos, generar una lista de
contactos, promocionar los productos, planificar de manera ordenada las visitas a las
empresas, buscar informacion del mercado para identificar a los competidores, analizar
a los clientes potenciales e identificar sus necesidades, tener conocimiento de todo lo
relacionado con las empresas a visitar, como sus tradiciones, culturas, formas de

negociacion y demas.

Luego sigue la etapa de desarrollo la cual consta en llamar la atencion y retener
potenciales clientes, presentando a la empresa con una imagen intachable, destacando
las cualidades de los productos y resaltando la calidad del personal con el que cuenta la

empresa, segin Molina (2010).

1.6.2.7 Post misién comercial
Una vez que finalice la mision comercial, la empresa ofertante debe de continuar
con el respectivo seguimiento a los contactos y con las responsabilidades de enviar
cartas de agradecimiento, cotizaciones, informacién a profundidad del producto y

muestras. Ademas, se debe elaborar un informe final, donde se debe mostrar el
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porcentaje de cumplimento de los objetivos anteriormente planteados, segun Molina

(2010).

1.6.3 Ruedas de Negocios
En este punto se analizara a profundidad sobre las ruedas de negocios, como los

beneficios, las caracteristicas, los criterios de participacion, entre otros.

1.6.3.1 Beneficios
Las ruedas de negocios acarrean ventajas como obtener el conocimiento de la
calidad requeridos por parte de los clientes, analizar de cerca la interaccion y reaccion
de los clientes respecto a los productos, incrementar la lista de contactos de la empresa y

conocer los ultimos precios del mercado, segun Sagastume (s.f.).

Segun Molina (2010), cuenta con diversas ventajas como brindar a las empresas
la oportunidad de promocionar sus productos o servicios, tener mayor conocimiento del
mercado objetivo, accesibilidad para negociar de forma directa con los clientes, conocer

de cerca a la competencia y sus productos.

1.6.3.2  Caracteristicas

Segun la Comisién de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo
(Promperu, 2018), las ruedas de negocios se caracterizan por la realizacidén de reuniones
generadas a través de citas y previamente agendadas con los clientes potenciales,
ademas es uno de los mecanismos con mas probabilidad de concretar la venta a traves
de las reuniones mencionadas y son de bajo costo. Ademas, Molina (2010), considera
que las caracteristicas mas resaltantes de este mecanismo es la duracion, debido a que el
tiempo es corto (2 dias) pero maximiza la cercania con los clientes, ademas de poder

generar una lista larga de contactos.
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1.6.3.3  Criterios de participacion
Segun Molina (2010), para poder participar en una rueda de negocio es

necesario tomar en cuenta diversos criterios como los que se presenta a continuacion:

El evento: buscar informacidn de las ruedas programadas a través de las

plataformas de internet, revistas y redes sociales.

e Organizadores: investigar acerca de quienes son las personas que estan
organizando y cuanta experiencia tienen en el evento de este tipo.

e El mercado: analizar la compatibilidad del mercado con los objetivos que se
desean cumplir.

e Asistentes: analizar la compatibilidad de los clientes con los objetivos para crear
lazos comerciales.

e Desarrollo de la actividad: Se debe tener en cuenta la organizacion logistica, la

cantidad de citas de negocios que el instrumento de promocidn garantiza durante

el proceso de participacion.

1.6.3.4  Proceso de las ruedas de negocio

Preparacion: Esta fase comienza con la inscripcion de la empresa, con una
informacion especifica y detallada para que asi se pueda agendar las citas con los
clientes. Después la empresa ofertante debe de seleccionar las empresas con las que
desea reunirse. Una vez identificadas las empresas, se debe de investigar las necesidades
de cada una de ellas, para estructurar la manera de como suplirlas con el producto o
servicio presentado. Asimismo, tener en cuenta la preparacion de la informacion técnica
de los productos a presentar y de los materiales promocionales como tarjetas de

presentacion, catalogos y folletos, segin Molina (2010).
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Desarrollo: Esta fase es importante, debido a que es el momento de las reuniones
con los clientes, para esto se debe tomar en cuenta la duracion de la cita y el orden
correspondiente, ademas es recomendable que no se realicen ventas pequefias en un
plazo corto, sino realizar una venta méas grande y a mediano y largo plazo. Ademas, ten
presente que en estas reuniones no se debe entregar muestras con valor comercial y se
debe apuntar toda la informacion necesaria de la reunion para después hacer un informe

final, segn Molina (2010).

1.6.3.5 Post rueda de negocios
Segun Molina (2010), una vez que haya terminado el evento se debe se realizar
el seguimiento correspondiente de la lista de contactos, se debe de enviar las

cotizaciones solicitadas, las muestras y cartas de agradecimiento.

Por Gltimo, se debe realizar un informe final donde se debe analizar si se ha

cumplido o no los objetivos en estas reuniones.

1.7 Analisis del sector agroexportador de ardndanos
En esta seccidn se realizara el anlisis del sector agroexportador de arandanos.
Los puntos por tratar se enfocan en la distribucion geografica, caracteristicas y

beneficios, y las exportaciones del producto de manera nacional e internacional.

1.7.1 Distribucion geogréfica de los arandanos

La mayor parte de la produccion de arandanos se da en el norte del pais. En las
regiones como La Libertad y Lambayeque se presenta mayor actividad productiva, esto
debido a la amplia disponibilidad de tierras y el apoyo del proyecto olmos que ha
permitido que la mayoria de las producciones cuenten con recursos hidricos para su
irrigacion. A continuacion, le siguen las regiones de Lima e Ica, las plantaciones en

estas regiones se realizan en macetas, lo cual es posible debido a la poca profundidad de
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la raiz del arbusto del ardndano, esto permite mucha mayor densidad del cultivo. Cabe
resaltar que el costo de instalar macetas de ardndanos en una hectérea es bastante mayor

a comparacion del suelo, pero la mayor productividad lo justifica.

Segun Ortiz (2022), al cierre del 2021 las hectéareas de arandanos instaladas en el
pais tuvieron un crecimiento significativo, al pasar de 3,926 hectéreas instaladas en el

2016 a 16,566 hectareas instaladas en el 2021.

Las regiones con mayores areas de ardndanos instaladas en 2021 fueron: La
Libertad con 8,056 ha, concentrando el 49% del total, Lambayeque con 3,482 ha,
participando con el 21% del total, Lima con 1,453 ha, representando el 9% del
total, Piura con 1,386 ha y 8% del total, Ica con 1,203 ha y 7% del total, Ancash

con 943 ha y 6% del total, Moquegua con 43 ha, y Cajamarca con 2 ha. (parr. 8).

1.7.2 Caracteristicas, nutricion y beneficios

El ardndano es una planta que se caracteriza por tener una alta vida productiva
bajo condiciones dptimas de clima y suelo, es indispensable que los lugares en los
cuales se produce este fruto tengan una temperatura o clima frio para que el cultivo
pueda desarrollarse adecuadamente. La plantacion se puede realizar en otofio 0 a inicios
de primavera, eso dependera de la preparacion de suelos, disponibilidad de plantas e
instalacion de riego. Cabe resaltar, que existen 3 tipos de variedades de ardndanos, entre
ellas se encuentran el arandano highbush, lowbush y ojo de conejo, sin embargo, la

primera variedad es producida en mayor abundancia por las zonas productoras.

A mayor detalle, los requerimientos para que la produccion sea favorable se basa

en los siguientes aspectos:

e Clima: Los arandanos requieren un clima entre 400 y 1200 horas frio con un

umbral de 7°C para cumplir su receso invernal. Los veranos nublosos reducen la
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calidad del fruto, debido a que favorecen la propagacion de hongos. Por otro
lado, los veranos muy calurosos pueden provocar que el fruto madure con mayor
rapidez, disminuir su sabor y firmeza.

Polinizacidn: Es necesario que la planta sea polinizada para mejorar el peso y
tamarfio del fruto. Los polinizadores mas usados son abejas comunes las cuales
son colocadas en colmenas por hectéarea cuando las flores tienen de 5% a 10 %
de apertura. Se debe tener presente que los vientos fuertes pueden ocasionar la
caida de las flores y a su vez afectar la polinizacién de la planta.

Suelo: Los arandanos crecen en suelos con PH entre 4.4 y 5.5, es necesario que
el suelo cuente con los macronutrientes, micronutrientes y PH adecuado para
que la produccion de este fruto sea favorable. Por otro lado, es recomendable
aplicar azufre con 1 afio de anticipacion si los suelos tienen un PH por encima
del rango mencionado. Asimismo, las raices de la planta de arandano se
encuentran en su mayoria al ras del suelo, tal como se puede observar en la
Figura N°6, sus raices son finas y fibrosas lo cual hace que la planta tenga poca
capacidad de absorcion, por ende, es necesario que su cultivo se realice en
suelos sueltos y bien drenados que posean buen contenido de materia organica

en un rango de 3% a 5%.
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Figura 8
Las raices del arandano se encuentran en su mayoria cercanas a la superficie.

Nota. Adaptado de “El Cultivo de réndano 0 Blueberry”, por Bonilla, 2017
(https://bit.ly/3X281x2).

Con respecto a la informacion nutricional, los arandanos son un alimento rico en
vitaminas A, C y E, asimismo contienen pocas grasas Yy son ricas en antocianos,
sustancia beneficiosa para el aparato digestivo, que a su vez actian como un fuerte
antioxidante. De acuerdo con Garcia (2020), los arandanos son calificados por Estados
Unidos como el alimento con mayor poder antioxidante entre los demas frutos. Esta
calificacion se realizo en base a estudios realizados en la Universidad de Clemson y el

Departamento de Agricultura.

El consumo de arandanos aporta una serie de beneficios al cuerpo humano, entre
estos se destaca el alto contenido de fibra que permite mantener la salud intestinal, la
presencia de proantocianidinas (propiedad que combate los signos de la edad), su
consumo aumenta la tasa de natalidad de las células cerebrales (mejora
significativamente la memoria), los antioxidantes que posee funcionan como agentes
antinflamatorios, las antiocinas que contienen protegen los vasos sanguineos, controlan

la tension arterial, reduce el colesterol y el riesgo de sufrir enfermedades del corazon.
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A continuacién, se muestra la tabla nutricional de arandanos por una porcion de

100 gr.

Tabla 2
Informacion nutricional del arandano por porcion de 100 Gr

Informacion Nutricional

Porcion 100 Gr

Energia (Kcal) 57
Proteinas (g) 0,7
Grasa total (g) 0,3
Carbohidratos (g) 12,1
Fibra dietética (g) 2,4
Sodio (mg) 1
Potasio (mg) 77
Vitamina A (1 ER) 3
Vitamina C (mg) 9,7
Vitamina E (mg ET) 0,6
Acido félico (ug) 6
Calcio (mg) 6
Hierro (mg) 0,3

Nota. Adaptado de “Arandanos”, por
5 al dia en el mundo, s.f. (https://bit.ly/3WSGMOs).

1.7.3 Exportaciones peruanas y mundiales de arandanos
1.7.3.1 Ambito internacional
Durante los altimos afios el comercio de arandanos se ha expandido a nivel
mundial. Ciertamente el aumento de la demanda del fruto empez6 desde comienzos de
pandemia y las razones estan vinculadas a los beneficios comprobados que tiene el fruto
en la salud de las personas. Como consecuencia, los productores se vieron
comprometidos e impulsados a plantar mas arandanos en la superficie con el fin de

suplir la demanda internacional e ingresar a nuevos mercados.
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Para el 2019, al menos 11 paises superaron el umbral de produccion de 10 mil

toneladas, entre ellos se encuentran Estados Unidos, Canada, Chile y Perd, cabe resaltar

que el Perd tuvo la expansion méas espectacular, debido a que paso de producir 50

toneladas a 125 mil toneladas.

De acuerdo con los datos obtenidos de TRADE MAP (2022), los 10 paises que

lideran la exportacion de arandanos frescos entre los afios 2019 al 2021 incluyen a Perd,

Espafia, Paises bajos, Chile, Estados Unidos, Marruecos, México, Sudafrica, Canada y

Polonia.
Tabla 3
Top 10 paises exportadores de arandanos 2019-2021 segun valor FOB.
Exportadores Valor exportado  Valor exportado  Valor exportado
en 2019 en 2020 en 2021
Perd 809619 1002975 1201363
Espafia 377942 432310 602736
Chile 571193 527006 563609
Paises Bajos 408727 499840 561608
Estados Unidos de América 251768 250062 306380
Marruecos 182105 211045 303475
Mexico 154269 178704 246224
Sudafrica 106486 125144 152797
Canada 156213 134496 152135
Polonia 107990 126456 139971

Nota. Adaptado de “Lista de los paises exportadores para el producto seleccionado en

2021 Producto: 081040 "Arandanos rojos, mirtilos y demas frutos del género

""\Vaccinium

, frescos™”, por International Trade Centre, s.f. (https://bit.ly/3YHwrFu).
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Con respecto a los principales destinos de exportacion, América del Norte lidera
la lista al representar un 53.4%, seguido de Europa con un 34.2% y Asia con el 12.2%.
Las exportaciones de arandanos frescos se dirigieron especificamente a Estados Unidos

(USD 28.8 millones) y Paises bajos (USD 15.1 millones).

Durante el 2020 el precio FOB se situdé en USD 6.24 el kilo, sin embargo, en el
mes de mayo el precio de este producto alcanzé un nivel méaximo, debido a que China
adquirié el producto por USD 12.33 el kilo. En contraste, en el mes de julio, el precio de
los arandanos llegd al nivel minimo, en virtud de que fue adquirido por Bélgica a UDS

2.00 el kilo, todo lo mencionado se muestra en la siguiente figura.

Figura 9
Precio FOB de exportacion de arandano fresco 2020 expresado en USD por kg.

Maximo

Preclo maximo — $§12.33 Reino Unido Setiembre $7.58

China Mayo $12.33
Precio promedio - $6.24
Paises Bajos Agosto $6.94
Preclo minimo $2.00
EEUU Junio $10.35

Nota. Adaptado de “Arandanos: Per( alcanza el liderazgo en el mercado mundial” por
el Centro de Investigacion de Economia y Negocios Globales, 2021
(https://www.cien.adexperu.org.pe/wp-
content/uploads/2021/03/CIEN_NSIM2_Febrero_2021_Final.pdf)

Por otro lado, es importante que los productos exportados sean de calidad y
cuenten con los certificados necesarios para que sean aceptados en los paises

compradores. Por ende, el producto debe cumplir con los siguientes requisitos:

e Requisitos fisicos, quimicos, microbioldgicos y sensoriales.
¢ Requisitos fitosanitarios.
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e Evaluacién de residuos tdxicos.

e Buenas practicas agricolas.

e Envase y embalaje adecuado para la conservacion del fruto.

e Marcado y Etiquetado de acuerdo con las indicaciones del pais destino.

e Cumplir con la reglas y certificacion de origen.

e Certificacion CTPAT y BASC (recomendable).

e Transporte que mantenga la cadena de frio adecuada entre -0.6 y 0 °C con el fin
de que el ardndano fresco puede alcanzar una vida til de 21 dias promedio.
Asimismo, se debe considerar un ambiente con una humedad relativa del 95%,
de preferencia se debe poseer un humidificador que se encuentre instalado

dentro de la camara frigorifica.

Figura 10
Detalle de la temperatura adecuada para la exportacion de arandanos.

Temperatura Humedad | Duracién aproximada
PXORACNH relativa (%) on almacén
°c °F
Arandanc 06-0 32 90 - 95% 28 dias

Nota. Adaptado de “Ficha de requisitos técnicos de acceso al mercado de
EE.UU.”, por la Asociacion de exportadores, 2008.

(https://boletines.exportemos.pe/recursos/boletin/ Arandano.pdf)

1.7.3.2 Ambito nacional
La historia de los arandanos en el Pert se dio hace un par de afios,
especificamente en el 2007. El fruto fue introducido al mercado nacional en el afio
2009, se hicieron envios de muestra y en el afio 2012 el departamento de la Libertad
comenzd con el cultivo de 300 hectareas. Asimismo, en el 2013 la empresa Camposol
S.A realiz6 el primer envio hacia Paises Bajos, y lleg6 a exportar 40 toneladas de

arandanos (Cordano, 2016).
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A partir del 2014 la exportacion de arandanos se mantuvo en crecimiento, sin
embargo, durante los Ultimos 4 afios el crecimiento de las hectareas de produccion y de
las exportaciones de este producto tuvieron un mayor crecimiento (45% en volumen 'y
34% en valor). Por ende, debido a la rentabilidad y oportunidad del auge de exportacion
de ardndanos, muchas empresas agroexportadoras peruanas decidieron migrar al cultivo

de este producto.

De acuerdo con la informacién brindada por el Centro de Investigacion de
Economia y Negocios globales (CIEN, 2021), en el 2019 las exportaciones peruanas de
arandanos ascendieron a USD 826 millones, considerando cuatro presentaciones:
frescos (48.7%), congelados (38.9%), deshidratados (10.1%) y jugos (2.3%). Por otro
lado, en el 2020 las exportaciones peruanas de arandanos crecieron a USD 1,031
millones, es decir un 23.4% con respecto al afio anterior, los envios principalmente
fueron compuestos por arandanos frescos (96.7%), congelados (2.12%), jugos (0.07%)
y otros (1.11%). En el 2021, las exportaciones peruanas de arandano alcanzaron los
USD 1,221 millones, lo que significa un crecimiento de 47,82% en comparacion al

2019.

Las principales empresas peruanas exportadoras de arandano son Camposol S.A
quien representa un 14.8% del total, Hortifrut Pert S.A.C quien representa un 14.1% del

total y Agrovision Per( S.A.C quien representa un 7.8% del total.

Considerando los datos obtenidos a través de International Trade Centre (s.f.)

con respecto a la Sub Partida Nacional 0810.40.00.00, se concluye que:

e El crecimiento de las exportaciones de ardndanos peruanos en cuanto a cantidad

fue de 48% anual entre 2019-2021.
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e El crecimiento de las exportaciones de arandanos peruanos en cuanto a valor fue
de 35% anual entre 2019-2021.

e Las exportaciones peruanas de arandanos representan el 25,2% de las
exportaciones mundiales.

e El Pert ocupa el primer lugar como exportador de ardndanos a nivel mundial en
términos de valor exportado en miles de délares, cerrando el afio 2021 con
envios por 1,221 millones de ddlares.

e A lafecha, el Perl cuenta con 22 acuerdos comerciales vigentes que lo conectan
con 62 mercados, en 4 continentes.

e Los envios de las regiones peruanas representan cerca del 70% del total

exportado en el mundo.

Asimismo, el 53% de las exportaciones de arandanos es realizado por empresas
de la region de Lima (los cultivos se realizan en los valles de Huaral y Cafiete), sin
embargo, la mayoria de los cultivos se realizan en el norte del pais, especificamente en
las regiones de La Libertad y Lambayeque, debido a que cuentan con amplias tierras,
buen clima y fuentes de irrigacion de agua en condiciones 6ptimas, lo cual influye
grandemente en el proceso de produccion y permite obtener mejores cosechas de este

fruto.

Ademas, el Pert se mantiene por cuarto afio consecutivo como el primer
exportador de arandanos Yy esté logrando crear una identidad de origen del producto en
mercados internacionales, asimismo se proyecta a alcanzar un crecimiento estimado del
30% para el 2023, segun Vanegas (2022). Este crecimiento a futuro también se debe a
que la poblacién hoy en dia prefiere un estilo de vida méas saludable y han adoptado por

incluir en su dieta alimenticia productos con alto valor nutricional, por ende, los
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aradndanos forman parte de la lista de alimentos favoritos escogidos por los

consumidores.

Finalmente, segin Dominguez (2022c), en junio del 2023 los ardndanos
cosechados en el Peru ya podran ingresar al mercado de Israel. Asimismo, a la fecha
SENASA formaliz6 la comercializacion e ingreso de este fruto en 62 mercados

internacionales.
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2. CAPITULO Il. PLAN DE INVESTIGACION

2.1 Realidad Problematica

Segun Daniels, et al. (2010) una de las areas mas significativas para el desarrollo
industrial y econdmico de un pais es el comercio exterior, su importancia radica en las
oportunidades que se les brinda a las empresas exportadoras para expandirse por todo el
mundo, darse a conocer Yy llegar a satisfacer las necesidades de millones de personas
aprovechando los beneficios como por ejemplo “diversificar las sedes de venta, obtener
economias de escala en las producciones e incrementar ingresos por ventas” (p. 128).
Por otro lado, Smith (1776) sefiala que el libre mercado y la integracion con el mundo
genera un gran impacto en la economia de un pais, en vista de que contribuye con el
crecimiento sostenido, ayuda con la reduccion de la pobreza, brinda oportunidades para

mas empresas y genera bienestar en la poblacion.

Desde que la economia peruana adoptoé un modelo de apertura comercial e
integracion con el mundo, el dinamismo de las agroexportaciones ha venido en
aumento. De acuerdo con Broncano, et al. (2019), en su informe de exportaciones
agricolas del Peru, los despachos de productos agricolas registraron un significativo
crecimiento en los ultimos afios teniendo como principal mercado de destino a Europay
EEUU. Los productos que han tenido mayor protagonismo las frutas y legumbres,
dichos envios han logrado posicionar a Pert como uno de los proveedores mas

importantes a nivel mundial.

En relacion con lo mencionado, Perea (2019), afirma que debido al desarrollo
exportador el nimero de empresas exportadoras también se ha expandido lo que ha
coincidido con mayor generacion de empleo formal, capacitacion y la mejora en la

productividad.
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En el 2021 la balanza comercial agricola tuvo un ascenso a US$ 4,730 millones,
casi 8 veces el valor del 2010, debido a que las exportaciones crecieron en promedio un
10,1% respecto las importaciones con un 4,3%. Asimismo, “entre 2010 y 2020, el
namero de productos se elevo en 34,4% y la participacion de los 10 primeros productos
paso de 65% a 72%” (Banco Central de Reserva del Perd, 2020, p. 1). Teniendo en
consideracion lo mencionado, el sector agricola es considerado en el Pert uno de los

sectores mas importantes con respecto a las exportaciones totales.

De acuerdo con el Banco Central de Reserva del Per( (2020), los productos
agricolas que mas destacaron fueron las frutas frescas y congeladas, el cacao y la
quinua. Por otro lado, los arandanos, esparragos y quinua se ubican en el primer lugar
del ranking de exportaciones peruanas a nivel mundial. Cabe resaltar, que las altas tasas
de crecimiento de las exportaciones agricolas se dan por el envio de sus principales

productos, y en menor medida, por sus productos diversificados.

Figura 11
Balanza comercial agricola expresado en millones de US$ durante los afios 2019 al
2021.
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Nota. Figura elaborada con datos obtenidos del anuario estadistico de comercio exterior
agrario 2021, por el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2022
(https://bit.ly/3Whkaqgl).
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En el afio 2019, las exportaciones no tradicionales alcanzaron su punto mas alto
en mas de 10 afios y han mantenido un crecimiento constante desde 2016. Los
resultados obtenidos se deben al dinamismo de las agroexportaciones las cuales se
incrementaron en mas de 7%, el sector pesquero se increment6 en un 18.5% vy el
quimico se increment6 en mas de 3.5%. Entre los envios mas importantes del sector
agropecuario se destacaron las uvas frescas, los arandanos y las paltas, que
representaron el 45,8% del total de las exportaciones no tradicionales, segun la Sociedad

de Comercio Exterior del Perid (COMEXPERU, 2020b).

Se debe tener en consideracion que en el 2020 la pandemia afecto gran parte del
comercio internacional, si bien el Per0 tiene cierta diversificacion de mercados y
productos, Estados Unidos y la Unién Europea representan el 67% de las exportaciones
agropecuarias peruanas. Asimismo, a inicios de la pandemia, los socios comerciales de
estos grandes mercados atravesaron una situacion de incertidumbre, debido a la
paralizacién de muchas de las operaciones, segun la Comisién Economica para América

Latina y el Caribe (CEPAL,2020).

A pesar de lo mencionado, el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (2022),
afirmo que “las exportaciones agrarias de Per se mantuvieron sélidas, es asi como al
final del afio 2021 sumaron ventas por US$ 6,926 millones, lo que represento un

aumento de 12% a comparacion del afio 2019 (p. 8).
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Figura 12
Exportaciones agrarias por categoria econémica 2019 al 2021.

| Categoria Econémica = 2019 | 2020 | 2021P

TOTAL 7 462 7791 9172
Agricola 5404 5933 6 926
Pecuaro 117 55 106
Agrondustral 1829 1721 2030
Foregtal 112 82 110

Nota. Adaptado de “Anuario Estadistico de Comercio exterior Agrario”, por el
Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, 2022.

(https://siea.midagri.gob.pe/portal/phocadownload/datos estadisticas/anuarios/comercio

exterior/comercio exterior 2021.pdf).

Ademas, el comportamiento de envio de frutas destacd dentro de los productos
no tradicionales, en vista de que en el 2020 ocuparon un 56% de las agroexportaciones
no tradicionales, es decir, un aumento del 15% con respecto al 2019. De acuerdo con el
Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (2021), en el 2021 los principales productos
del ranking agroexportador fueron la uva fresca con un 15% de participacion, los

arandanos con un 14% de participacion, y palta fresca con un 11% de participacion.

Entre los productos que estimulan las exportaciones de la agricultura no
tradicional, se encuentran los arandanos, debido al crecimiento de las exportaciones en
los afios 2016 y 2017, en virtud de que en el 2018 los arandanos lograron posicionarse
en el puesto 4 del ranking de las exportaciones de productos agropecuarios (ldexcam,

2017).

Con respecto a los destinos de exportacion, se realizaron envios a 31 paises, los
principales fueron EE.UU. con un 54.4% (representa mas del 50% de participacion),
Paises Bajos con un 22.9%, y Hong Kong con un 8.5%. Cabe resaltar, que las

exportaciones de arandanos frescos aumentaron 21.7% durante el 2021.
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Figura 13
Exportacién de arandanos frescos por pais destino, participacion porcentual 2019-
2021
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= Resto

Nota. De “La agroindustria en el Peri”, por el Instituto de Estudios Econdémicos y
Sociales, 2022. (https://sni.org.pe/wp-content/uploads/2022/03/Agroindustria.pdf).

En el 2019, los arandanos lideraron como principal producto de exportacion en
el rubro agropecuario. “Entre los afios 2013 y 2021, las exportaciones de arandanos
alcanzaron un crecimiento promedio anual del 70%, al pasar de US$ 17.4 millones en
2013 a US$ 1,187 millones en 2021” (Sociedad de Comercio Exterior del Pert, 2022b
parr. 3). Debido a este aumento en las exportaciones, al cierre del afio 2021, el Per( se
convirtié en el lider de exportacion de arandanos a nivel mundial representando un

25.2% del total comercializado.
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Figura 14
Exportaciones de arandanos expresado en millones de US$ durante los afios 2019 al
2021.
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Nota. Elaborado a partir de datos obtenidos por consulta en Veritrade. Adaptado de
“Pert — exportaciones, partida 0810400000, afio 2019-2021”, por Veritrade, s.f.

Dentro de las regiones que lideran la exportacion de arandanos, en primer lugar,
se encuentra Lima, que paso de exportar US$ 436 millones en 2019 a US$ 658 millones
en 2021 es decir, US$ 222 millones mas. En segundo lugar, se encuentra La Libertad,
que paso de exportar US$ 266 millones en el 2019 a US$ 324 millones en 2021, es
decir, US$ 58 millones mas y en tercer lugar se encuentra Lambayeque, que paso de
exportar US$ 48 millones en 2019 a US$ 103 millones en 2021 es decir, US$ 55

millones mas.
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Figura 15
Exportaciones de arandanos expresado en millones de US$ en las regiones de Lima, La
libertad, Lambayeque e Ica durante los afios 2019 al 2021.
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Nota. Elaborado a partir de datos obtenidos por consulta en Veritrade. Adaptado de
“Perti — exportaciones, partida 0810400000, afio 2019-2021”, por Veritrade, s.f.

Por otro lado, las principales regiones de exportaciones de arandanos frescos en
el periodo comprendido del 2019 al 2021, segln su participacion porcentual fueron: En
primer Lugar, Lima con el 53% vy, en segundo lugar, La Libertad con el 31%,
convirtiéndose en las regiones con mas participacion en la exportacion de arandanos del

Pera.
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Figura 16
Exportaciones de arandanos clasificado por regiones segln su participacion porcentual
en el periodo de 2019-2021.
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Nota. Elaborado a partir de datos obtenidos por consulta en Veritrade. Adaptado de
“Pertl — exportaciones, partida 0810400000, afio 2019-2021”, por Veritrade, s.f.

Martinez (2007) menciona que dentro del tema de exportaciones es fundamental
explicar la importancia de los mecanismos de promocion, debido a que son
herramientas que las empresas pueden aprovechar para darse a conocer en mercado
internacional, diversificarse y continuar con su desarrollo exportador. De acuerdo con el
Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (s.f.), los mecanismos de promocion son
acciones comerciales de negocios que facilitan la introduccion y permanencia de un
producto a un determinado mercado fortaleciendo la presencia de las empresas

internacionalmente.

Existen empresas que desean aumentar la cantidad de negociaciones
concretadas, aumentar la cartera de clientes potenciales, incrementar el nivel de ventas y
por ende la produccidn, asi como diversificar la cartera de productos, y llegar a ser
reconocidos internacionalmente. Todo lo mencionado, es posible gracias a las
actividades de promocidn de exportacion promovidas por el gobierno, debido a que
permite a las empresas alcanzar una serie de objetivos especificos mostrando la

102



diferenciacion y calidad de sus productos a clientes potenciales de paises

internacionales.

En el articulo publicado por ConnectAmericas (s.f.), se menciona que las
empresas participan en ferias comerciales porque dicho mecanismo les facilita el acceso
y permanencia en un determinado mercado, lo cual consiguen al conectar a profundidad
y captar contactos calificados en un menor tiempo, generar mayores ventas, potenciar su
imagen corporativa, recibir un mayor retorno de inversion, promocionar nuevos

productos o servicios y atraer inversores.

De acuerdo con Mondragon (2022), es importante visitar el mercado con el fin
de establecer una relacion personalizada y de confianza con el cliente. Con respecto a
las misiones comerciales, las empresas suelen utilizar dicho mecanismo de promocion
para poder contar con un programa de citas de negocio que les permita reunirse con

potenciales compradores en un determinado pais.

Segun la Camara de Comercio de Barrancabermeja (2016), las ruedas de
negocio suelen ser utilizadas por empresas que requieren promocionar productos de
manera internacional, ampliar su informacion con respecto al mercado destino, es decir,
tener la oportunidad de analizar su mercado (compradores, competencia, innovacion) y
recabar informacion que les permita crear nuevas estrategias; y finalmente tratar
directamente con compradores, distribuidores e importadores a quienes les interesa el

producto ofrecido.

En los Gltimos afios se han incrementado el nimero de empresas exportadoras
que desean expandirse en diferentes mercados internacionales utilizando los programas
de promocion. La principal agencia gubernamental del Pert que administra y organiza

estos programas es Promperd, entre los programas mas influyentes en el comercio
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exportador se encuentran las ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de
negocios, segun la Comision de Promocion del Per( para la Exportacion y el Turismo

(s.f.-b).

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2022), menciona que los
mecanismos de promocidn actian de manera directa sobre las industrias peruanas, entre
las principales el sector agro tradicional y no tradicional, pesquera tradicional y no
tradicional y de confecciones/textil. Campos y Chiquilin (2020), confirmaron que
“existe una gran relacion entre los instrumentos de promocion y el desempefio de
exportaciones de las empresas de confecciones de prendas de vestir” (p. 145), asimismo
mencionan que las ferias y misiones comerciales son mecanismos mas utilizados en

dicho sector.

Del mismo modo, Arbull y Coayla (2019), confirmaron que “existe relacion
entre la participacion en ferias comerciales y el crecimiento de las exportaciones de las
empresas de confeccion de prendas de vestir de algoddn para bebé” (p. 64). Cabe
resaltar que los estudios mostraron que el 80% de las empresas del rubro en mencion
volvieron a participar de las ferias comerciales, debido al impacto favorable de este

mecanismo en el nivel de exportacion del producto.

Por otro lado, Del Aguila (2019), concluyé que “los mecanismos de promocion
influyen en el desempefio exportador de las empresas del rubro pesquero
especificamente exportadoras de pota congelada” (p. 28), el estudio demuestra que el
aumento significativo del envio del producto al exterior se debe al conocimiento que las
empresas adquieren de los programas de exportacion antes de participar en uno de ellos,
asimismo, afirman que después de ser participes de los eventos realizados de promocion
comercial, las empresas aumentan su nivel de compromiso, debido a que implementan

estrategias de exportacion las cuales permiten incrementar el valor exportado.
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Segun Quaye, et al. (2017), existe una fuerte correlacion positiva entre los
programas de promocién de exportaciones y el desempefio de las exportaciones. La
investigacion realizada por los autores muestra que las ferias comerciales ocupan el
primer lugar entre las herramientas de promocion las cuales influyen significativamente

en el desempefio exportador.

Por otro lado, Freixanet (2011), sefiala que la participacion en los programas de
promocion de exportaciones son una gran puerta de entrada hacia mercados
internacionales, asimismo considera de gran importancia la asignacion de recursos
preferentemente a programas con el mayor impacto como lo son las ferias y misiones

comerciales.

Asimismo, Monreal y Geldres (2018), concluyeron que, el crecimiento del nivel
exportador de las empresas se debe principalmente a las ferias y misiones comerciales,
sin embargo, ambas actuan de diferente manera considerando la experiencia de las
empresas. Con respecto al primer programa, se evidencia que son favorables para las
empresas que participan activamente y ya tienen experiencia interactuando en mercados
internacionales, y con respecto al segundo programa, sefialan que son de vital
importancia y gran utilidad para las empresas exportadoras sin experiencia en mercados

internacionales.

Finalmente, Spence (2003) afirma que las misiones comerciales tienen gran
influencia en el rendimiento de las empresas exportadoras que tienen experiencia previa
y conocimientos sobre el mercado objetivo, debido a que estas se benefician al
diversificar activamente sus mercados de exportacion y establecer una fuerte relacién

comercial con los clientes.
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En el afio 2019, el Departamento de Agronegocios de Promperu particip6 en 13

ferias internacionales, 4 misiones comerciales y 3 ruedas de negocios tal como se puede

observar en la Tabla N°6. Este impulso promocional por parte de Promperu origind

oportunidades de negocio por US$ 1,159 millones para aproximadamente 336 empresas

exportadoras nacionales (Siicex, 2019).

Tabla 4
Participacion de empresas agroexportadoras peruanas en eventos comerciales durante
el afio 20109.
Empresas  Oportunidades de Citas
EVENTO/ACTIVIDAD Nacﬁ)nales Npegocios en US$ Comerciales

Ferias

Fruit Logistica 28 290 402 998,00 855
Asia Fruit Logistica 22 179 700 000,00 887
World Food Moscow 5 5000 000,00 300
PMA Fresh Summit 5 gremios 280 600 000,00 600
Winter Fancy Food 10 5060 000,00 273
Biofach 37 63 371 000,00 1228
Natural Products Expo West 10 8 890 000,00 237
Foodex 12 12 268 860,00 327
Summer Fancy Food 19 30 000 000,00 800
Anuga 40 218 000 000,00 3000
Specialty Coffe Expo 13 13 272 500,00 119
World of Coffe 11 4 900 000,00 109
Seoul Coffe Show 5 2 000 000,00 53
Misiones comerciales

Mision SFP - Latinoamérica 12 17 456 000,00 423
Mision SFP - Norteamérica 7 450 000,00 25
Mision nacional de Pisco 22 2 925 000,00 141
Mision Comercial Cafés al

Asia (Bejing y Taipéi) 5 2 050 000,00 94
Ruedas de negocio

Per( Natura 2019 34 16 500 000,00 639
Salén de Cacao y Chocolate

de Lima 20 3300 000,00 100
Fiscafé 19 3500 000,00 76

Nota. Adaptado de “Desenvolvimiento del comercio exterior agroexportador — informe

2019, por Promperu, 2020.

(https://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproductivos/Desenvolvimiento%20

Agroexportador%202019.pdf).
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En el 2020, debido a la pandemia el nimero de eventos comerciales disminuyo y
en otros casos se adaptaron a la virtualidad, es asi como el Departamento de
Agronegocios de Promperu particip6 en 2 ferias internacionales, 1 feria virtual, 11
ruedas de negocio virtuales y no hubo misiones comerciales. Este impulso promocional
por parte de Promper( origin oportunidades de negocio por US$ 461 millones, 62.2%
menos en comparacion al 2019, para 297 empresas exportadoras nacionales tal como se

puede observar en la Tabla N°7.

Cabe sefalar que la participacion en la feria internacional Fruit Logistica 2020
fue un evento muy importante que se utiliz6 como estrategia promocional para que el
Peru se muestre como un destino agroexportador, en vista a que se logro sefialar que el
origen de los productos frescos esta relacionado a las rutas turisticas, son cultivados y
cosechados considerando el respeto por el medio ambiente y la sostenibilidad

(Fruittoday Magazine, 2020).
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Tabla s

Participacion de empresas agroexportadoras peruanas en eventos comerciales durante

el afo 2020.

Oportunidades

Empresas Empresas de Negocios en

EVENTO/ACTIVIDAD : .
Nacionales extranjeras

US$
Ferias (Presenciales y virtuales)
Fruit Logistica 36 300
Biofach 30 36
Asia Fruit Logistica virtual 5 50
Misiones comerciales NO SE REALIZARON MISIONES
Ruedas de negocio virtuales
Super Foods Per( - Matchmaking
Norte América 10 14 2
Super Foods Peru - Europa &
LATAM 43 47 8
Per( Retail — Japon 8 14 1
Per( Natura 42 22 4
Super Foods Peru - Europa (frescos) 21 45 16
Super Foods Peru — Centroamérica 20 73 12
Alimentos Procesados — USA 19 18 2
Cafés especiales — Europa 10 27 4
Cafés especiales — Norteamérica 14 14 7
Cafés del Peru - Asia y Oceania 18 17 13
Salén de Cacao y Chocolate de Lima 21 49 6

Nota. Adaptado de “Desenvolvimiento del comercio exterior agroexportador — informe

20197, por Promperu, 2020. (https://recursos.exportemos.pe/Desenvolvimiento-

comercio-exterior-agroexportador-2020.pdf).

En el 2021, se retomaron las actividades de promocion de exportacion y se
mantuvieron algunos de los mecanismos de manera virtual, es asi como el

Departamento de Agronegocios de Promperu participd en 15 ferias fisicas, 1 feria

virtual, 5 misiones comerciales y 6 ruedas de negocio que optaron por mantenerlas de

manera virtual.
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Tabla 6
Participacion de empresas agroexportadoras peruanas en eventos comerciales durante
el afio 2021.

EVENTO/ACTIVIDAD

Ferias

Feria Fruit logistica Feria Aahar 2020

Natural Product Expo West Feria Prodexpo Moscu

Feria Naturally Good Feria World Food Warsaw

Feria GULFOOD — Dubéi Feria Retail Day

Biofach Virtual Feria Alimentaria Barcelona

Feria Chocoa virtual Ferias especializadas - MACFRUIT
Feria FOODEX Feria PLMA

Feria ITB Berlin — Alemania Feria Sial, SH

Misiones comerciales

Mision Fintech Toronto

Mision Tecnica Post MACFRUIT

LATAM - Mision empresarial virtual y regional de alimentos procesados - Argentina
LATAM - Mision empresarial virtual y regional de alimentos procesados - Bolivia
LATAM - Misidén empresarial virtual y regional de alimentos procesados - Colombia
Ruedas de negocio

Rueda de Negocios Virtual Espafia

Ruedas de Negocios Virtuales. Quito

Ruedas de negocios sourcing - Virtuales en New York

Rueda de Negocios Virtual Ecuador

Rueda virtual de Manufacturas diversas en Bogota

Rueda Virtual de Negocios — LATAM

Nota. Adaptado de “Calendario de actividades de promocion 2021, por Comision de

Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo, s.f-c

(https://recursos.exportemos.pe/Desenvolvimiento-comercio-exterior-agroexportador-

2020.pdf).

Teniendo en consideracion el dinamismo que tienen los arandanos a nivel
mundial, y en vista de que las exportaciones de este producto siguieron en crecimiento
durante el tiempo de pandemia, al respecto Dominguez (2022b) menciona que “a escala
mundial, el Per( se ubica en el primer lugar como pais exportador desde el 2019,
posicion que se ha mantenido en el 2020 y en el 20217 (parr. 3). Por ende, la presente
investigacion tiene la necesidad de conocer la relacion entre los mecanismos de

promocion de exportacion y el nivel de exportaciones del sector de arandanos con el fin
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de entender el impacto de dichos mecanismos en las exportaciones durante los afios

2019-2021.

2.2 Formulacion del Problema

De acuerdo con Tamayo (1995), para formular el problema en un trabajo de
investigacion se debe realizar una adecuada delimitacion “a términos concretos,
explicitos, claros y precisos” (p. 61). Asimismo, segun Hernandez et al. (2014), es
conveniente plantear a través de una o0 mas preguntas el problema que pretende ser
resuelto en la investigacion. De igual manera, Figueroa (2005), sefiala que una de las
caracteristicas esenciales que debe tener el problema de investigacion es su formulacion
clara a modo de pregunta, el cual “deberia realizarse tomando en consideracion el

maximo de variables que intervienen en funcion del contexto global” (p. 18).

2.2.1 Problema principal
¢Los mecanismos de promocion influyen en el nivel de exportaciones de arandanos

frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-20217

2.2.2 Problemas especificos
e ;Las ferias comerciales influyen en el nivel de exportaciones de arandanos
frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021?
e ;Las misiones comerciales influyen en el nivel de exportaciones de arandanos
frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021?
e ;Las ruedas de negocio influyen en el nivel de exportaciones de arandanos

frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021?

2.3 Objetivos
Segun Arias (2006), los objetivos de investigacion son metas que se traza el

investigador para conseguir respuestas sobre el problema a investigar, es decir, tiene
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como fin dejar en claro cudles seran los alcances de la investigacion, ademas sefiala que
los objetivos planteados van a expresar los resultados de la labor investigativa. Por otro
lado, Tamayo (2003), considera que el objetivo es enunciar de manera clara y precisa el
proposito de la investigacion para que el investigador pueda tomar decisiones y

desarrollar teorias que le permitan justificar y resolver problemas similares en el futuro.

En funcidén a lo expuesto anteriormente, se optd por formular los objetivos
utilizando adecuadamente un verbo en infinitivo para iniciar cada enunciado, asimismo,
cada objetivo planteado se realiz6 en funcién al problema general, por ende, se plante6
un objetivo general y tres objetivos especificos como parte de la presente investigacion,

los cuales se muestran a continuacion.

2.3.1 Obijetivo principal
Determinar si los mecanismos de promocion influyen en el nivel de
exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el

periodo 2019-2021.

2.3.2 Objetivos especificos

e Analizar si las ferias comerciales influyen en el nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo
2019-2021.

e Analizar si las misiones comerciales influyen en el nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo
2019-2021.

e Analizar si las ruedas de negocio influyen en el nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo

2019-2021.
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2.4 Hipotesis
Segun Vara (2012), es importante considerar las hip6tesis dentro de una
investigacion, en vista de que “reflejan posibles explicaciones tentativas que se le puede

brindar a las preguntas planteadas en un estudio académico” (p. 159).

En consideracion a lo descrito en el parrafo anterior, se plantean las siguientes

hipétesis generales y especificas.

2.4.1 Hipotesis general

Analizando los antecedentes presentados anteriormente e informacion adicional,
se identifico que los mecanismos de promocion tienen un impacto positivo en el nivel
de exportaciones, debido a que permiten desarrollar la capacidad de negociacion de las
empresas, obtener potenciales clientes, mejorar el nivel de competitividad y conseguir

los objetivos de crecimiento planteados.

Freixanet (2011) asegura que los mecanismos de promocion son una gran puerta
de entrada hacia mercados internacionales, y recomienda considerar la asignacion de
recursos preferentemente a programas con el mayor impacto como lo son las ferias y

misiones comerciales.

En el presente proyecto se plantea la siguiente hipotesis general:

e Los mecanismos de promocién influyen positivamente en el nivel de
exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad

durante el periodo 2019-2021.

2.4.2 Hipdtesis especificas
e Las ferias comerciales tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo

2019-2021.
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Casaverde (2022), menciona que los instrumentos de promocién,
especificamente las ferias comerciales, son de gran influencia en el desempefio de las
empresas dedicadas a la exportacidn, y esto se logra a través de sus entidades como
ADEX, Promper(, entre otros, por otro lado, también menciona que, para obtener

resultados, es importante el pre, durante y post feria.

Asimismo, Campos (2020), en su investigacion concluye que las ferias
comerciales son un instrumento muy utilizado que ayudan en el desarrollo empresarial,
incremento de las ventas y la captacion de clientes. Por ultimo, Mota, et al. (2021),
menciona la importancia de que las empresas sean parte de las ferias comerciales, para
que asi puedan desarrollarse y seguir expandiendose en nuevos mercados y creciendo en

los que ya se encuentran.

e Las misiones comerciales tienen un impacto positivo en el nivel de
exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad

durante el periodo 2019-2021.

Mota, et al. (2021), afirma que los “mecanismos de promocion como las
misiones comerciales son favorables para las empresas que desean mejorar su proceso
de exportacion y tener un efecto positivo en su actividad exportadora” (p. 13), por ende,
confirman la importancia de que las empresas participen en este programa. Asimismo,
recomiendan a las agencias gubernamentales que brinden apoyo financiero para el uso
de las herramientas de promocion, en vista de que no solo conducen a una mejora en la
exportacion y rendimiento de las empresas, sino también a una mejora del bienestar

econémico del pais.

Asimismo, Campos (2020), concluye en su investigacion que las misiones

comerciales tienen un mayor impacto en las empresas y son un instrumento de alta
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utilizacién por los beneficios que ofrece, debido a que, las citas agendadas son mas

personalizadas, por ende, hay mas posibilidad de concretar una venta.

e Las ruedas de negocio tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo

2019-2021.

Segun Vargas (s.f.), las ruedas de negocio son un mecanismo relevante para que
las empresas logren concretar ventas y por lo tanto aumenten el nivel de sus
exportaciones, ademas, cabe sefialar que actian como un complemento directo de las

ferias internacionales.

Asimismo, Mota, et al. (2021), indica que las ruedas de negocios son una
herramienta ventajosa y que es necesario que las empresas participen para lograr

ampliar y fortalecer su proceso de exportacion.

Ademas, Casaverde y Flores (2022), sefialan que las ruedas de negocio son de
vital importancia para las pequefias y medianas empresas que tienen como objetivo
captar nuevos clientes. Sin embargo, este mecanismo no tiene gran influencia en las
grandes empresas, debido a que estas ya cuentan con una cartera diversificada de

clientes.

2.5 Justificacion de la investigacion

El presente proyecto de investigacion es de caracter formal, la cual a su vez debe
ser correctamente argumentada. Por esta razon, se toma en cuenta lo mencionado por
Arbaiza (2014), en su libro “Como elaborar una tesis de grado”. La autora hace énfasis
gue una investigacidn necesariamente debe responder el por qué y para que se esta
realizando. Ademas, debe ser provechoso para la sociedad, es decir contribuir con

informacion respecto al tema analizado.
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Cabe sefalar, que la autora destaca que durante el proceso de elaboracién de este
proyecto de investigacion se contara con tesis idénticas ya sea en variables, producto,
enfoque, entre otros, las cuales serdn ampliamente beneficiosos para enriquecer la
investigacion a realizar. Por otro lado, es necesario mencionar que la tesis a elaborar se

justificard en 3 aspectos, teorica, practica y temporal.

2.5.1 Justificacion tedrica
Dentro de este punto, es necesario citar lo mencionado por Arbaiza (2014),
quien sefiala que la investigacion de forma tedrica contribuye para adquirir nuevos

conocimientos y conceptos.

Si bien es cierto, el tema de exportaciones ha sido investigado muchas veces y
desde diversas perspectivas resolviendo interrogantes y contribuyendo con los campos
de estudio o ciencia. Asimismo, diversos son los estudios efectuados sobre los
mecanismos de promocion de exportaciones como las ferias comerciales, misiones
comerciales, ruedas de negocios, entre otros. Sin embargo, existe poca cantidad de

estudios que se han realizado sobre la relacion de estas 2 variables.

De acuerdo con lo mencionado, la presente investigacion, toma como variables
al nivel de exportaciones y a los mecanismos de promocion. Ademas, cabe resaltar, que
la eleccion del fruto “arandanos” se debe a que en actualidad son considerados como

uno de los productos mas exportados por el Peru dentro del sector agricola.

En el articulo de Martinez (2007) denominado “Influencia de la promocion de
exportaciones en el proceso del desarrollo exportador de las Pymes”, afirma que los
mecanismos de promocién son una herramienta que ayuda a disminuir las barreras que
tienen las empresas al momento de exportar y que son efectivos para estas, pero con

intensidad media.

115



2.5.2 Justificacion practica

Segun Arbaiza (2014), el estudio de investigacion visto desde lo préctico debe
brindar soluciones a los diversos problemas que se presenten en un determinado sector o
campo. Ante lo mencionado, este proyecto se encuentra vinculado y enfocado al rubro
de la agricultura, especificamente a la exportacion de arandanos con Sub Partida

Nacional 0810.40.00.00.

Los arandanos son considerados el segundo producto comercializado dentro del
sector agroexportador, valorados y adquiridos por muchos mercados que la prefieren
por su valor nutricional. Este alimento superfood tiene diversos importadores, sin
embargo, la Comision de Promocion del Per( para la Exportacion y el Turismo

(Promperd, 2022) menciona a las principales:

Estados Unidos ($86,3 millones / 103.6 %), seguido de Paises Bajos ($26,5
millones / 94.7 %), pais con mayor demanda en el continente europeo, Reino

Unido ($11,4 millones / 320.4 %) y China ($8,8 millones / 380.6 %). (parr. 2)

Por tanto, se evidencia que las empresas cuentan con grandes oportunidades en
el mercado internacional si desean exportar o quieren seguir expandiéndose con este
producto. En este marco, se analizara si el nivel de exportacion de ardndanos se vio
influenciado por los mecanismos de promocion de exportaciones impulsados por las

diferentes agencias del gobierno, como Promper( y Mincetur en el periodo 2019-2021.

2.5.3 Justificacion temporal
Dentro de la investigacion, necesariamente deben establecerse periodos o limites

temporales. (Morse, 2010, como se cita en Hernandez 2014).

Ante lo mencionado, para la presente investigacion se tomara las exportaciones de

arandanos desde el 2019 al 2021, un periodo de 3 afios. Cabe sefialar, que la eleccion de

116



estos 3 afios conlleva a realizar un andlisis anual dentro de la investigacién y no de
forma mensual, en virtud de que las actividades de promocidn que se realizan como las
ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios son medidas por afio, es

decir no conllevan a un resultado inmediato.

Asimismo, la eleccidn de este periodo se debe a la curva de crecimiento del
producto en los afios 2019-2021, tal como se muestra en la figura N°10, debido a que
son las mas altas en la ltima década, ademas especificamente en estos 3 afios, el pais
que ocupd el primer lugar como exportador ardndanos a nivel mundial fue Peru, a pesar
de haber comenzado hace pocos afios su exportacion, la comercializacion de arandanos
superd muchas expectativas (Dominguez, 2022b). Por otro lado, pese a la crisis sanitaria
en el mundo (pre, durante y post pandemia), las cifras de exportacion de este producto

siguieron en crecimiento (Myperuglobal, s.f.).

Por lo tanto, en la presente investigacion se analizara si dentro de dicho periodo, el

incremento de las exportaciones fue influenciado por los mecanismos de promocion.

2.5.4 Justificacion metodologica

La presente investigacion involucra dos variables importantes dentro del
comercio exterior, mecanismos de promocion y nivel de exportaciones, las cuales deben
ser estudiadas a profundidad con el fin de conocer su influencia sobre las empresas

exportadoras de arandanos.

Cabe sefialar, que ambas variables deben ser medidas para poder identificar si
existe 0 no relacién entre ellas y esto se lograra utilizando una metodologia de enfoque
cuantitativo, teniendo como instrumento de medicion a las encuestas, herramienta
necesaria que permitira recolectar informacién para luego ser procesada en la

plataforma SPSS. La eleccién del enfoque cuantitativo se debe por un lado a la
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influencia de los antecedentes y, por otro lado, porque los indicadores de la variable

dependiente son valores cuantificables, tanto el valor FOB como el volumen exportado.

Se debe de enfatizar, que al medir las variables, se podra conocer la relacion e
influencia de la variable independiente (mecanismos de promocion) en la variable
dependiente (nivel de exportaciones), si no existe relacion entre las variables,
posiblemente se tendria que realizar otra investigacién, sin embargo, si existe relacion
se tendra que seguir fomentando el uso de estas herramientas de promocidn con el fin de
que mas empresas exportadoras de arandanos sean participes y alcancen el objetivo de

seguir expandiéndose internacionalmente.

Por lo expuesto, para este proyecto de investigacion se utilizard como

metodologia el enfoque cuantitativo.

2.6 Relacion del tema con linea de investigacion

La presente investigacion se encuentra enmarcada en la linea de estrategias y
gestion de internacionalizacion. De acuerdo con Villarreal (2005), la
internacionalizacion de las empresas significa el desarrollo de una estrategia con vision
de expansion al exterior que se da a largo plazo y repercute en diversos aspectos dentro
de la empresa, como es el caso de la estructura, la cadena de valor y responsabilidades

respecto al incremento de los recursos a utilizar.

Por este motivo, son muchas las empresas que buscan expandir su mercado y
para poder lograr este objetivo, indagan acerca de las diversas estrategias que
contribuyan con sus conocimientos y los ayuden a dar ese siguiente paso, tomando en
cuentas las barreras, oportunidades, diversificacion, concentracion, venta directa,

indirecta, etc. (Pérez, 2021)

118



De igual manera es necesario mencionar que para este proyecto, el tema de
investigacion esta constituido por 2 variables, nivel de exportaciones como variable

dependiente y mecanismos de promocion como variable independiente.

La primera variable, es el nivel exportaciones, la cual hace referencia a la
cantidad o porcentaje de envio de mercancia otros mercados. Esta variable comprende
el valor FOB y el volumen de las exportaciones de ardndanos. Cabe indicar, que esta
variable es importante para un pais, debido al impacto que tiene en su economia,

empleo, formalidad, produccion y demas.

La segunda variable, son los mecanismos de promocion, herramientas
importantes para lograr que los productos o servicios de las empresas ingresen a nuevos
mercados, logren posicionamiento, capten clientes y generen otros beneficios

adicionales, los cuales son fomentados por agencias del gobierno.

En este punto, se busca evidenciar de forma concreta la relacién de ambas

variables, ya sea con una proporcionalidad directa o indirecta.

Por ultimo, es necesario resaltar que las 2 variables anteriormente explicadas
estan ampliamente relacionadas con la linea de investigacion, debido a que ambas van
por el camino de la internacionalizacion, la primera por las exportaciones de arandanos
que se realizan en mercados exteriores y la segunda porque fomenta que las empresas de
arandanos se expandan en diversos mercados del mundo, utilizando las herramientas

que ofrece, siendo asi una ayuda y soporte para la primera variable.
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3. CAPITULO I1l. METODOLOGIA DEL TRABAJO
Segun Hernandez et al. (2014), mencionan que, en el Gltimo siglo, los proyectos
de investigacién han sido desarrollados bajo el enfoque cuantitativo y/o cualitativo, a
diferencia de otras épocas, donde se utilizaban otros tipos de enfoques. De igual manera,
para obtener o conocer el enfoque de la investigacion adecuado, es necesario tomar en
cuenta el origen de la informacion y las variables a utilizar (Lafuente, 2008, como se

cita en Arbaiza, 2014).

3.1 Enfoque de la Investigacion

Para la eleccion de la metodologia de investigacion se analizaron los
antecedentes nacionales e internacionales, dentro de los cuales se encuentran tesis y
articulos de investigacion con metodologias variadas. Para contabilizar la cantidad de
métodos utilizados, luego de efectuar el analisis se procedio a realizar un cuadro
resumen de todos los antecedentes, se obtuvo como resultado: 12 cuantitativos, 6 mixtos
y 4 cualitativos, como se muestra en la Tabla N°9. Por lo tanto, el presente proyecto se

desarrollara bajo el enfoque cuantitativo.

Figura 17
Clasificacion porcentual de las fuentes bibliograficas desarrolladas en los antecedentes
nacionales e internacionales

Enfoque

cualitative
Enfoque 18%
mixto 27%

()
\I |

Enfoque
cuantitativo
55%
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Tabla 7
Enfoques utilizados en los antecedentes nacionales e internacionales.

Antecedentes Nacionales

Autores Enfoque
Casaverde y Flores (2022) Cualitativo
Bohorquez y Silva (2020) Mixto
Cruz y Quispe (2020) Mixto
Bazan y Sanabria (2019) Cuantitativo
Puente y Silva (2020) Cuantitativo
Del Aguila (2019) Cuantitativo
Valderrama (2018) Cuantitativo
Campo y Chiquilin (2020) Mixto
Arbult y Coayla (2019) Mixto
Chumpitaz y Malpartida (2020) Cuantitativo
Loza (2012) Cuantitativo
Malca et al (2020) Cuantitativo
Antecedentes Internacionales
Autores Enfoque
Quaye, Sekyere y Acheampong (2017) Cuantitativo
Monreal y Geldres (2018) Cuantitativo
Sharma, Sraha y Crick (2018) Mixto
Mota, et al. (2021) Cuantitativo
Freixanet (2011) Mixto
Ummulkulthoum y Jianhua (2017) Cualitativo
Dornelas y Carneiro (2018) Cualitativo
Dafnis N. Coudounaris (2018) Cualitativo
Spence (2003) Cuantitativo
Cantazaro y Teyssier (2021) Cuantitativo

Cabe sefialar, que la metodologia cuantitativa es un método con caracteristicas
beneficiosas para un proyecto de investigacion. Segun Abalde y Mufioz (1992)
mencionan que este tipo de investigacidn trabaja desde una perspectiva positivista y se
basa en la constante comprobacion de los hechos. Ademas, Pita, et al. (2002), indica que
esta metodologia resalta por ser objetiva, dirigida al resultado, permite realizar una
medicion profunda, presentando datos solidos, lo cual permite identificar la correlacion
de las variables investigadas, ademas dentro de sus fortalezas se encuentra la validacion
externa, es decir que la poblacion en general lograra entender los resultados que se

muestran al finalizar el proyecto de investigacion.
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3.1.1 Tipo y alcance de investigacion

La investigacion girara en torno a un alcance descriptivo-correlacional, debido a
que se busca describir las caracteristicas de un sector o grupo y lo que concierne a ella,
evaluando la relacion de las variables. Asimismo, se tiene como objetivo analizar la
relacion entre el nivel de exportaciones de ardndanos (variable dependiente) y los
mecanismos de promocidn (variable independiente), todo en base a la metodologia
cuantitativa, la cual permitiré visualizar la correlacién de las variables de manera
objetiva, probatoria y con sustentos sélidos, es decir, obtener positivamente la

influencia y correlacion entre las variables de la investigacion.

De igual manera, es necesario mencionar que, dentro de los antecedentes, 15 de
ellos o el 68.18% han optado por usar el alcance descriptivo-correlacional siendo esta la
maés adecuada con el enfoque cuantitativo y para el trabajo de investigacion, lo cual se

aprecia en la Tabla N°10 y Tabla N°11.

Tabla 8
Alcances utilizados en los antecedentes nacionales.

Antecedentes Nacionales

Autores Alcance
Casaverde y Flores (2022) Teoria fundamentada
Bohorquez y Silva (2020) Teoria fundamentada y Descriptivo- correlacional
Cruz y Quispe (2020) Descriptivo- correlacional
Bazan y Sanabria (2019) Descriptivo- correlacional
Puente y Silva (2020) Descriptivo- correlacional
Del Aguila (2019) Descriptivo- exploratorios
Valderrama (2018) Descriptivo- correlacional
Campo y Chiquilin (2020) Teoria fundamentada y Descriptivo- exploratorio
Arbult y Coayla (2019) Teoria fundamentada y Descriptivo- correlacional
Chumpitaz y Malpartida (2020)  Descriptivo- correlacional
Loza (2012) Descriptivo- correlacional
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Tabla 9
Alcances utilizados en los antecedentes internacionales.

Antecedentes Internacionales

Autores Alcance

Quaye, Sekyere y Acheampong (2017)  Descriptivo- exploratorios

Monreal y Geldres (2018) Descriptivo- correlacional

Sharma, Sraha y Crick (2018) Teoria fundamentada y Descriptivo- exploratorio
Mota, et al. (2021) Descriptivo- correlacional

Freixanet (2011) Teoria fundamentada y Descriptivo- correlacional
Ummulkulthoum y Jianhua (2017) Descriptivo- exploratorios

Dornelas y Carneiro (2018) Descriptivo- correlacional

Dafnis N. Coudounaris (2018) Descriptivo- correlacional

Spence (2003) Descriptivo- correlacional

Cantazaro y Teyssier (2021) Descriptivo- correlacional

3.1.2 Disefio de la investigacion

Segun Hernandez et al. (2014), el término “diseno” significa estrategia o plan
para contestar de forma adecuada al problema planteado, a través de la obtencién de
informacion. Asimismo, que un proyecto de investigacion cuente con uno o mas
disefios, contribuira a resolver las preguntas de investigacion y cumplir con los

objetivos planteados.

Respecto a la metodologia cuantitativa utilizada en el presente proyecto de
investigacion, existen 2 tipos de disefios, investigacion experimental (manipulacion
intencional de variables) e investigacién no experimental (no varia intencionalmente las
variables). Para la eleccion de esta, se realizé un analisis a los antecedentes para
verificar la eleccion de sus disefios, lo cual se muestra en las Tablas N°12 y N°13,
donde se evidencia que 21 o el 95.45% de ellos tienen un disefio no experimental, en
virtud de que estas investigaciones no buscan modificar las variables de estudio. Por lo
tanto, se utilizara un disefio no experimental y transeccional (se analizan los datos de un

momento dado, en este caso entre los afios 2019-2021).
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Cabe sefalar, que este tipo de disefio es el de mayor utilizacion por los

investigadores que cuentan con poca experiencia, ademas de que servira como apoyo

para futuras investigaciones (Bernal, 2010, como se cita en Arbaiza, 2014).

Tabla 10

Disefios utilizados en los antecedentes nacionales.

Antecedentes Nacionales

Autores

Diseio

Casaverde y Flores (2022)
Bohorquez y Silva (2020)
Cruz y Quispe (2020)
Bazan y Sanabria (2019)
Puente y Silva (2020)
Del Aguila (2019)
Valderrama (2018)
Campo y Chiquilin (2020)
Arbult y Coayla (2019)
Chumpitaz y Malpartida (2020)
Loza (2012)
Malca et al (2020)

Teoria fundamentada

Teoria fundamentada y no experimental
Teoria fundamentada y no experimental
No experimental

No experimental

No experimental

No experimental

Teoria fundamentada y no experimental
Teoria fundamentada y no experimental
No experimental

No experimental

No experimental

Tabla 11

Disefios utilizados en los antecedentes internacionales.

Antecedentes Internacionales

Autores

Disefio

Quaye, Sekyere y Acheampong (2017)
Monreal y Geldres (2018)

Sharma, Sraha y Crick (2018)

Mota, et al. (2021)

Freixanet (2011)

Ummulkulthoum y Jianhua (2017)
Dornelas y Carneiro (2018)

Dafnis N. Coudounaris (2018)

Spence (2003)

Cantazaro y Teyssier (2021)

No experimental
No experimental
Teoria fundamentada y no experimental
No experimental
Teoria fundamentada y no experimental
No experimental
No experimental
No experimental
No experimental
No experimental

Después de haber analizado el punto 3.1, se menciona que el presente proyecto

se desarrollara bajo una investigacion no experimental, transeccional descriptivo

correlacional, debido a que no se busca manipular ninguna de las variables, ademas de
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recolectar y analizar datos en un solo momento, y describir las caracteristicas de un

sector o grupo y lo que concierne a ella, y evaluando la relacion de las variables.

3.2 Proceso de muestreo: Tamario y selecciéon de la muestra

3.2.1 Poblacién de estudio

Segun el comunicador social Lopez (2004), en su articulo, poblacién, muestra y
muestreo, todas las ciencias hacen uso del muestreo, en virtud de que es complicado
entrevistar a todos los miembros de una poblacion por factores como el tiempo, recursos
y esfuerzo. Por ende, establecer la poblacion y muestra es de vital importancia en una
investigacion con el fin de recopilar los datos de los actores claves lo cual permitira
encontrar una solucion al problema de investigacion. Con el propdsito de determinar la

poblacion, se procedera a explicar algunas definiciones relacionadas a ambos elementos.

De acuerdo con Bernal (2010), la poblacion es un grupo de individuos que
comparten caracteristicas similares y se busca extraer una conclusion o juicio a partir de
lo que se plantea investigar. También define que “la muestra es la parte seleccionada de

la poblacidn para la cual se mediran y observaran las variables” (p. 160).

Segun Arias (2006), “la poblacion es un conjunto finito o infinito de elementos
con caracteristicas comunes las cuales seran de gran importancia para las conclusiones
de investigacion” (p.83). Por ende, asevera que es viable delimitarla con claridad y

precision, tomando en cuenta el tiempo y recursos limitados.

Por otro lado, Sabino (1992) define como poblacion a un grupo de integrantes
gue se parecen entre si en cuanto a caracteristicas. De igual manera, establece que la
muestra es solo una parte de la poblacidn total y tiene sus propias caracteristicas, es

decir, la muestra es parte de la poblacion del cual se realizo el estudio.
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Para la presente investigacion, se define a la poblacion bajo las siguientes

caracteristicas:

e Las empresas deben contar con actividad exportadora de arandanos con Sub-
Partida Nacional 0810.40.00.00.

e Debido a que en el Perl el 84% de las exportaciones de ardndanos frescos son
realizadas por Lima y La Libertad, las empresas deberéan ser reconocidas como
pertenecientes a dichas regiones.

e Las empresas deberan exportar un minimo de 5000 USD valor FOB anual
consecutivamente durante los 3 afios estudiados, es decir, entre los afios del

2019 al 2021.

Teniendo en cuenta las caracteristicas mencionadas, se tomé una lista de
empresas exportadoras de arandanos rojos, mirtilos y demas frutos del género
vaccinium, frescos con Sub Partida Nacional 0810.40.00.00 durante el periodo
2019-2021. Cabe resaltar que la informacidn con respecto a las exportaciones
anuales se obtuvo en primera instancia de Veritrade, luego para conocer a detalle la
ubicacién, RUC y demas datos de las empresas exportadoras se procedio a consultar

en el directorio de Prompera.

Se obtuvo un grupo de 29 empresas exportadoras de arandanos provenientes
de la region Lima y La Libertad que exportaron consecutivamente durante los afios
2019 al 2021 més de 5000 USD valor FOB anual. Luego se procedid a filtrar cuales
de estas empresas habian participado en los 3 mecanismos de promocion durante el
periodo 2019-2021. Ante esto se obtuvo una poblacién de 16 empresas exportadoras

de ardndanos frescos, tal como se muestra a continuacion.
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Tabla 12

Lista de empresas exportadoras de arandanos de la region de Limay La Libertad segln
valor FOB expresado en miles de USD que participaron en mecanismos de promocion
durante el periodo 2019 al 2021

Total US$ Total US$ Total US$
. FOB FOB FOB
Exportador Region

expresado en  expresadoen  expresado en

miles - 2019 miles - 2020 miles - 2021
Hortifrut Pert S.A.C. La Libertad 101 829 146 430 165 095
Agricola Santa Azul S.R.L. Lima 52 361 49 274 38 021
Inka’s Berries S.A.C. Lima 8 589 7101 12 277
Camposol S.A. Lima 182 590 145 461 172 196
Agrovision Perd S.A.C. Lima 49 681 71591 116 800
Hass Perd S.A. La Libertad 36 737 37 475 41 657
Agroberries Perd S.A.C La Libertad 31284 54 181 51782
Blueberries Pert S.A.C. Lima 25 396 31090 33048
Danper Trujillo S.A.C. La Libertad 23 338 42 724 45 764
Agualima S.A.C. Lima 10 189 16 398 16 504
Vison’s S.A.C. Lima 9412 9379 10 302
Agricola Cerro Prieto S.A. Lima 44 583 45713 65 145
Exportadora Fruticola del Sur S.A. Lima 11 505 21515 52 640
Larama Berries S.A.C. Lima 6 048 17 896 39132
Giddings Berries Peru S.A.C. Lima 6 755 10 976 9732
Qali Fruits S.A.C. Lima 29 9108 16 458

Nota. Elaborado a partir de datos obtenidos por consulta en Veritrade. Adaptado de “Peru —

exportaciones, partida 0810400000, afio 2019-2021”, por Veritrade, s.f.
3.2.2 Tamafio, seleccion y descripcion de la muestra

Existen diversas formas de obtener una muestra, lo cual dependera de la
informacion con la que se cuente. Segin Murray y Larry (2005), se pueden recolectar
datos sobre las caracteristicas de un grupo determinado, sin embargo, suele ser
imposible analizar a todo el grupo en especial si este es grande. Por ende, proponen que
en lugar de examinar a todo el grupo (poblacion o universo), es adecuado examinar a

solo una pequefia parte del grupo (muestra).

La presente investigacion utilizara el muestreo no probabilistico de tipo censal,
debido a que no se realizara de manera aleatoria sino en base a criterios propios que
resultan convenientes para el tema de investigacion. En este caso, al tener una poblacion
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pequefia, es necesario conocer la opinion de cada uno de los representantes de las 16

empresas parte de la poblacién con el fin de que la investigacion sea representativa.

Tabla 13
Tamafio y seleccion de muestra probabilistica.

Tamafio y seleccion de muestra

16 empresas exportadoras de arandanos de las

Poblacion regiones de Lima y La Libertad que hayan
participado en los mecanismos de promocion
durante los afios 2019 al 2021.

Muestra Censal 16 empresas exportadoras de arandanos de las
regiones de Lima y La Libertad que hayan
participado en los mecanismos de promocion
durante los afios 2019 al 2021.

3.3 Fuentes de informacion

De acuerdo con Silvestrini (2008) “las fuentes de informacion son todos los
recursos que contienen datos formales, informales, escritos, orales o multimedia.
Asimismo, menciona gue los tipos de informacion se dividen en 3: primarias,

secundarias y terciarias” (p. 1).

La informacién primaria se basa en informacion original que no ha sido
interpretada, filtrada o evaluada anteriormente, es decir, informacion que se va a

recopilar por primera vez como producto de una investigacion.

Por otro lado, la informacion secundaria, consiste en informacion que ya ha sido
recopilada y reorganizada para su facil comprension, es decir, esta disefiada para

facilitar el conocimiento sobre un determinado tema.
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Por altimo, la informacion terciaria se refiere a contenidos realizados para fines

didacticos.

Para la presente investigacion se utilizaron los tipos de informacion primarias y
secundarias. Para recopilar informacion primaria se realizaron encuestas a gerentes y
jefes de areas comerciales o de exportacion de empresas exportadoras de arandanos
frescos. Por otro lado, para obtener informacion de tipo secundaria se recurrio a la
busqueda de informacion en revistas cientificas, articulos de investigacion, papers,
repositorios nacionales e internacionales, entre otros, los cuales fueron recolectados de
plataformas web como Scopus, Proquest, Web of Science, Alicia y repositorios de

diversas universidades.

En adicion, la consulta de datos de empresas exportadoras, bases de datos
referentes a las materias de comercio exterior e informes anuales fueron obtenidos de
diferentes instituciones como Prompert, ADEX, Banco Central de reserva del Perd,

Veritrade y Trade Map.

3.4 Instrumentacion y validacion

De acuerdo con Hernandez (2014), la instrumentacién en un proyecto de
investigacion es fundamental, debido a que es una herramienta que sirve para la
recoleccidn de datos y permite medir las variables planteadas en las hipétesis, ademas
debe de cumplir con 3 requisitos importantes, deben ser confiables, validos y objetivos.
Asimismo, segun (Grinnell, et al. 2009, como se cita en Hernandez et al., 2014), indica
que se considera como instrumento adecuado aquel que analiza y examina informacion
observable y que debe de estar relacionada a las variables que el investigador este

trabajando.

129



3.4.1 Técnica de recoleccion de datos: Investigacion Cuantitativa

Al tener una investigacién con metodologia de enfoque cuantitativo, se utilizara
como instrumento el cuestionario y como técnica la encuesta. EI cuestionario esta
conformado por una serie de preguntas relacionadas a las variables de estudio que se

desea medir (Chasteauneuf, 2009, como se cita en Hernandez, et al, 2014).

Estos cuestionarios seran direccionados gerentes y jefes de areas comerciales o
de exportacion que laboren en empresas exportadoras de ardndanos de las regiones de
Lima y La Libertad, debido a que son personas adecuadas que conocen a mayor detalle
la parte comercial internacional de las empresas que estan representando y liderando.
Cabe sefialar que antes de realizar el envio de los cuestionarios, estos seran validados

por expertos en el tema de investigacion.

Asimismo, el instrumento seré elaborado en base a la escala Likert entre un
rango de 1 a 5 con la finalidad de obtener la reaccion de las personas encuestadas.
Segun Hernandez et al. (2014), la escala de Likert se presenta en forma de afirmaciones
y el participante debe seleccionar entre las opciones que se muestra, las cuales son de
menor a mayor nivel. Este tipo de escala es beneficiosa debido a que es de aplicacion
sencilla, ayudan a que la medicion sea concreta y precisa, es decir, que exista menos
error de medicion. Ademas, es muy facil de responder para los representantes de las

empresas participantes de esta escala.

A continuacidn, se presenta la lista de representantes de las empresas a las cuales

se aplicd la encuesta:
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Tabla 14
Relacion de empresas exportadoras encuestadas

Nombres y Apellidos Cargo Empresa RUC
Fernando Mendez Gerente general Hortifrut Perd S.A.C. 20602822533
Gschwend
Rodrigo Reategui giiir?grcomermo Agricola Santa Azul S.R.L. 20555837659
Carlos Gereda Presidente ejecutivo Inka’s Berries S.A.C. 20520866630
José Luis Esparza Jefe de operaciones Camposol S.A. 20340584237
Juan Vargas Machuca Director ejecutivo  Agrovision Perd S.A.C. 20554556192

Gerente de

Luis Rodriguez Hass Peru S.A. 20481121966

operaciones

Carlos Villanueva Analista de control ~ Agroberries Peri S.A.C 20600807685

Garcia

José Sanchez Vera Gerente agricola Blueberries Perd S.A.C. 20557530160
Rosario Bazan CEO Danper Trujillo S.A.C. 20170040938
Wilder Urbina Méndez Gerente comercial ~ Agualima S.A.C. 20512217452
Franco Flores Jefe de operaciones Vison’s S.A.C. 20536911708
Alfredo Lira CEO Agricola Cerro Prieto S.A. 20461642706
Julio Reyes Ejecutivo comercial Efj(fgtAa'dora Fruticola de 20104902864

Andrés Rodriguez Gerente general Giddings Berries Peru 20565586247

Paves S.AC.

Bruno Valdiviezo Analista estratégico Larama Berries S.A.C. 20602842739

Saavedra de Operaciones

Franco Flores Balaguer Jefe'de Operaciones Qali Fruits S.A.C. 20512441174
Agricolas

3.4.2 Técnica de recoleccidn y forma de procesamientos de los datos

Una vez recolectado y registrado los datos a través de las encuestas, estas seran
procesadas en el programa SPSS, con el cual se obtendra informacidon relevante para su
posterior analisis y la validacion de las hipotesis planteadas. En un estudio publicado
por la revista E-IDEA, resalta que la utilizacion de las estadisticas es de tal importancia
para las personas, debido a que ayudan a visualizar y analizar la realidad de forma

objetiva (Alsina, 2017, como se cita en Rivadeneira et al., 2020).
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Cabe sefialar, que hoy en dia existe una variedad de programas con
funcionalidad estadistica como es el caso de Excel, Minitab, SPSS, entre otros. Sin
embargo, para el presente proyecto se utilizara el programa SPSS, debido a que es un
instrumento que cuenta con diversos programas dentro de ella, conectados entre ellos
para poder analizar la informacion y poder dar resultados exactos, segin Rivadeneira, et
al. (2020). Ademas, esta herramienta cuenta con una gran ventaja, la optimizacion de
tiempo, debido a que permite procesar una amplia informacién de datos, incluso si se
decide incluir méas muestras y variables (Bausela, 2055, como se cita en Rivadeneira et

al., 2020).

3.4.3 Validacion y confiabilidad del instrumento cuantitativo

Segun Robles y Rojas (2015), el objetivo de la validacion del instrumento es
verificar la fiabilidad de una investigacion, por ende, la validacion debe ser realizada
por “expertos cualificados con trayectoria en el tema a tratar que puedan brindar
retroalimentacion y valoraciones” (p. 2). Asimismo, de acuerdo con Arbaiza (2014), los
instrumentos elegidos, ya sean cuantitativos o cualitativos, deben ser previamente
examinados y validados por expertos quienes evaluaran si los indicadores son
pertinentes para obtener la informacidn relacionada a las variables de investigacion,
ademas menciona gue si estos no llegan a ser validados previamente generan alteracion

en la medicion.

Para el desarrollo de la presente investigacion, se consideraron 3 expertos: uno
del sector, un experto en el tema y un metod6logo. Como experto del sector se tuvo al
Magister Sc. Juan Epifanio Loayza Bellido, especialista en comercio exterior, consultor
en temas agricolas como la quinua, palta, ardndanos entre otros productos de la cartera y
catedratico post grado en agronegocios en la Universidad Nacional Agraria La Molina.

Como experto en el tema, se tuvo a la Magister Paula Mayra Jackelin Zorrilla Morris,
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catedrética de la facultad de Negocios Internacionales de la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas (UPC). Por ultimo, se tuvo al metodoélogo Dr. Carlos Alberto
Azabache Moran, profesor e investigador de Negocios Internacionales con especialidad

en economia internacional, direccion de empresas y metodologia cuantitativa.

A continuacién, se detallara a los expertos que validaron el instrumento

utilizado.

e Juan Epifanio Loayza Bellido

Figura 18
Fotografia de Juan Epifanio Loayza Bellido.

P

Vv

Nota. Tomado de “Home”, por Juan Epifanio Loayza Bellido, s.f.
(https://www.linkedin.com/in/juan-epifanio-loayza-bellido-509bb71a/)

Experiencia Laboral: Catedratico Post Grado Maestria en Agronegocios en la

O

Universidad Nacional Agraria La Molina y consultor en temas agricolas.

Tipo de experto: Sector.

O

O

Afos de experiencia: 7 afios

o Contacto: Correo electronico
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e Carlos Alberto Azabache Moran

Figura 19
Fotografia de Carlos Alberto Azabache Moran.

Nota. Tomado de “Home”, por Carlos Alberto Azabache, s.f.
(https://www.linkedin.com/in/carlos-alberto-azabache-3256a6156/)

Experiencia Laboral: Profesor e Investigador Staff de la Carrera de Administracion

o

y Negocios Internacionales de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.

Tipo de experto: Metodolégico.

o

Afos de experiencia: 11 afios

O

o Contacto: Correo electronico

e Paula Mayra Jackelin Zorrilla Morris

Figura 20
Fotografia de Paula Mayra Jackelin Zorrilla Morris.
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Nota. Tomado de “Home”, por Paula Mayra Jackelin Zorrilla Morris, s.f.
(https://www.linkedin.com/in/paula-mayra-jackelin-zorrilla-morris-172a1364/)

Experiencia Laboral: Coordinadora de la linea EPE y profesora a tiempo completo

(@]

de la carrera de Negocios Internacionales EPE en Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas.

Tipo de experto: Tema de investigacion.

(@]

Afios de experiencia: 9 afios

o

Contacto: Correo electronico

(@]

Por otro lado, segun Hidalgo (s.f.), la confiabilidad es inherente a la
investigacion debido a que le otorga a los instrumentos e informacion recopilada la
exactitud y consistencia necesaria para efectuar el analisis de los hallazgos de las

variables de estudio.

La confiabilidad por consistencia es aplicada en instrumentos cuantitativos que
buscan hallar la correlacion de las variables, por ende, se tomara en cuenta el coeficiente

alfa de Cronbach, el cual se obtendra con la herramienta SPSS.

Segun Arbaiza (2014), el valor de confianza obtenido a través del indicador alfa
de Cronbach se mide de la siguiente manera, si este coeficiente es igual a 0.25 se define
como existencia de poca confiabilidad, si equivale a 0.5 significa que existe
confiabilidad regular, a partir de 0.75 la confiabilidad es aceptable y por ultimo si es
equivalente a 0.9 significa que existe una alta confiabilidad. Cabe resaltar, que dicho
coeficiente tiene la ventaja de aplicar la medicion sin necesidad de dividir en dos
mitades a los items del instrumento, es decir, “simplemente se aplica la medicion y se

calcula el coeficiente” (Herndndez, 2014, p. 295).
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Asimismo, para la primera variable (mecanismos de promocion), la
confiabilidad se realiz6 a través de un cuestionario de tipo Likert en un rango de escalas
del 1 al 5, en donde 1 significaba una postura “totalmente en descuerdo” y 5 una postura
“totalmente de acuerdo”. Ademas, se realizaron las preguntas cruzando los indicadores
de las variables para conocer la correlacion de estas (Ver Anexo N°2), como se muestra

a continuacion:

* Ferias comerciales / crecimiento exportador

* Misiones comerciales / crecimiento exportador

* Ruedas de negocios / crecimiento exportador

Tabla 15
Estadistica de fiabilidad variable mecanismos de promocion

Calculo de confiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,991 27

Se puede observar en la Tabla N°17, el valor Alfa de Cronbach que mide la
confiabilidad del instrumento de la variable mecanismos de promocion el cual esta
conformado por 27 preguntas, dicho valor es de 0.991. Por ende, se puede afirmar que

el instrumento es altamente confiable y puede ser utilizado.

Por otro lado, para la segunda variable (nivel de exportaciones) los datos con
respecto al valor FOB y volumen exportado en Kg anuales fueron extraidos de
Veritrade, y posteriormente se hizo una agrupacion por intervalos para asignarle valores

en rango Likert. El primer paso fue obtener los valores minimos y maximos, asi como el
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promedio y la mediana. Luego se le asigno un valor en escala Likert del 1 al 5 por

rangos, como se detalla a continuacion.

Figura 21

Asignacién de escalas para valor FOB
Min 14 363 848,00
Medio 45 749 083,00
Promedio 61 515 105,09
Max 166 749 064,00

Escala de Likert para FOB

Menor a 14,000 No es importante (1)
Entre 14,000 v 14,364 Poco importante (2)
Entre 14,364 v 45,750 Algo importante (3)

Entre 45,750 v 61,516 Importante
Mayor a 61,516

Muy importante

(4)
(5)

Tabla 16
Asignacion de escala Likert para valor FOB expresado en miles de USD
FOB
ITEM 2019 2020 2021 FOB PROMEDIO Likert
1 44 583 158 45713 230 65 144 937 51 813 775,00 4
2 52 361 038 49 274 330 38 021 480 46 552 282,67 4
3 31284 109 54 181 277 51 781 863 45 749 083,00 3
4 49 680 875 71 590 506 116 799 802 79 357 061,00 5
5 10 189 332 16 397 978 16 504 234 14 363 848,00 2
6 25 396 259 31090 154 33048 110 29 844 841,00 3
7 182590345 145460705 172196 142 166 749 064,00 5
8 23 338 427 42 724 261 45 764 127 37 275 605,00 3
9 11 504 963 21515232 52 639 965 28 553 386,67 2
10 36 736 691 37 474 743 41 656 962 38 622 798,67 3
11 101 828 642 146429721 165094 870 137 784 411,00 5
12 6 754 720 10 975 878 9731785 9154 127,67 1
13 8 589 051 7 100 635 12 276 847 9322 177,67 1
14 6 048 291 17 895 952 39 131 994 21 025 412,33 3
15 29 125 9107 851 16 457 559 8 531 511,67 1
16 9412 279 9 378 595 10 301 870 9 697 581,33 1
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Figura 22
Asignacion de escalas para volumen exportado

Min 2 406 966,00
Medio 6 351 799,67
Promedio 10 041 975,97
Max 28 644 244,00

Escala de Likert para VOL
Menor a 2,000,000 No es importante (1)
Entre 2,000,000 y 2, 406,966 Poco importante (2)
Entre 2 406,966 y 6,351,780 Algo importante (3)
Entre 6,351,780 y 10,041,976 Importante (4)
Mayor a 10,041,976

Muy importante (5)

Tabla 17
Asignacion de escala Likert para volumen exportado expresado en kilogramos
VOL
ITEM 2019 2020 2021 VOL PROMEDIO  Likert
1 4 629 595 5653 388 10 502 216 6 928 399,67 4
2 6 183 313 5462 410 4 406 469 5350 730,67 3
3 4723103 9906 663 9 591 487 8 073 751,00 4
4 7 804 506 12 069 019 18 669 177 12 847 567,33 5
5 1594 762 2 701 154 2 924 982 2 406 966,00 2
6 4175 309 5 355 264 5996 345 5175 639,33 3
7 29 168 100 25 624 183 31 140 449 28 644 244,00 5
8 3303992 7274726 8 377 906 6 318 874,67 3
9 1375 240 3340 428 7190 737 3968 801,67 3
10 5479 117 6 131 175 7 445 107 6 351 799,67 4
11 17 999 968 24 305 071 30 879 846 24 394 961,67 5
12 929 325 1384 599 1661 325 1 325 083,00 1
13 1082 442 1039 284 1730737 1284 154,33 1
14 1 057 540 2679 243 6 795 486 3510 756,33 3
15 6 013 1178 464 2 521 097 1235191,33 1
16 1833239 2582 014 2 445 372 2 286 875,00 2

Como se puede observar en la Tabla N°20, el valor Alfa de Cronbach que mide la

confiabilidad del instrumento de la variable nivel de exportaciones, es de 0.962, lo cual
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indica que la variable tiene una alta confiabilidad. Por ende, se puede afirmar que el

instrumento es confiable y puede ser aplicable.

Tabla 18
Estadistica de fiabilidad variable nivel de exportaciones

Calculo de confiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,962 2

3.5 Aspectos éticos de la investigacion

La investigacion cuantitativa utilizada en el presente trabajo de investigacion
reconoce la subjetividad de los individuos como parte constitutiva del proceso. Con
relacion a las encuestas realizadas, el instrumento se aplicé con el consentimiento de las
personas involucradas. Las autoras se comprometen a no divulgar informacion privada,
en otras palabras, toda la informacidn que se presenta en la tesis ha sido autorizada por

las empresas parte de la poblacion de estudio.

Asimismo, la autoria intelectual forma parte del desarrollo de la investigacion,
por ende, se ha respetado el derecho de los autores de fuentes primarias y secundarias

utilizadas, los cuales fueron citados adecuadamente bajo la Norma Apa 7ma edicidn.

3.6 Limitaciones de la investigacion

Desde la perspectiva de Avila (2006), una limitacion es un obstaculo que te
impide estudiar a profundidad un aspecto del problema por alguna razén, ademas
explica que estas limitaciones deben ser justificadas con razones valederas. Por otro
lado, segun Bernal (2010), no todos los estudios tienen las mismas limitaciones, debido

a que cada investigacion es particular, por ende, pone en evidencia tres tipos de
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limitaciones: tiempo, territorio y recursos. A continuacion, se mencionan algunas de las

limitaciones que se presentaron al momento de realizar la presente investigacion.

Una de las principales limitaciones fue la basqueda y eleccion de papers de
antecedentes nacionales, se utiliz6 un mayor tiempo de indagacion, pero los papers no
guardaban relacion con el tema y variables a investigar, por ende, se opt6 por recaudar
en su mayoria informacion de tesis las cuales guardan relacion con las variables
planteadas. Asimismo, hubo inconvenientes para tener total acceso y disponibilidad de
informacion de papers internacionales, los cuales no fueron revisados a profundidad,
debido a que no son de dominio publico. Cabe sefialar que los autores cuentan con
credenciales por parte de la universidad para ingresar a plataformas con fuentes de
interés y materiales indexados como Scopus, Proquest y Web of science, sin embargo,
se tuvo limitacion de accesibilidad en Web of Science, a razon de que el acceso seguia

apareciendo como restringido.

Por otro lado, es complicado tener acceso a las empresas de estudio, debido a
que en el mes de diciembre muchas de las empresas estan realizando el cierre de afio, y
en el mes de enero en vista de que, los gerentes y personal administrativo toman
vacaciones y se dificulta contactarlos para realizarles alguna encuesta debido a su
disponibilidad de tiempo, cabe resaltar que se hizo lo posible por conseguir contactarlos
por diferentes medios como correos electrénicos, paginas web, LinkedIn y llamadas
telefonicas. Sin embargo, algunas empresas cuentan con paginas web desactualizadas,
correos electronicos con dominios inactivos o nimeros de celular blogueados, por lo
que se considera la existencia de una ligera probabilidad de retraso al momento de

obtener informacién.
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4. CAPITULO IV. DESARROLLO Y APLICACION

4.1 Desarrollo cuantitativo: Analisis de datos

Para el desarrollo de esta seccion, se procedio a distribuir las encuestas a los 16
representantes de las empresas exportadoras de arandanos de la regién Lima 'y La
Libertad que participaron en al menos uno de los mecanismos de promocion entre los
afios 2019-2021. El cuestionario consta de 27 preguntas tipo Likert en una escala del 1
al 5, las cuales fueron elaboradas en base a las variables de la investigacion, asimismo
las preguntas han sido desarrolladas relacionando cada uno de los indicadores de las
dimensiones presentadas en la matriz de operacionalizacion. Cabe sefialar, que con las
respuestas obtenidas de cada una de ellas se logro realizar un anélisis estadistico a la

parte cuantitativa de la investigacion.

Es importante mencionar que la intencion del presente trabajo de investigacion
es hallar la correlacidn entre el nivel de exportaciones de arandanos frescos y los

mecanismos de promocion para la exportacion.

4.1.1 Desarrollo del método estadistico elegido

Una vez obtenida las repuestas de las encuestas, se elabord una base de datos
que permita procesar la informacion en el software SPSS, dentro de este punto se
realizé la prueba de normalidad (Kolmogorov-Smirnova / Shapiro-Wilk), que como su
propio nombre lo indica, ayuda a identificar si los datos ingresados son normales o no, y
asi poder tomar una decision respecto a la prueba estadistica a utilizar. Para esto, se
debe considerar el nimero de muestras a emplear, si el nimero es igual o0 menor a 50 se
utiliza Shapiro- Wilk, sin embargo, si son mayores a 50, se debe de utilizar
Kolmogorov- Smirnova. Para este proyecto de investigacion, se utiliz6 la prueba de
Shapiro- Wilk, debido a que se esta estudiando una muestra censal de 16 empresas.
Asimismo, cabe sefialar que por teoria se expone que dentro de los resultados obtenidos
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en Shapiro- Wilk, si el valor de p > 0.05 los datos se comportan de manera normal, por
el contrario, si p < 0.05, los datos no se comportan de manera normal, esta regla
menciona que, si existe un comportamiento normal, son datos paramétricos, en cambio
si no existe un comportamiento normal se dice que son datos no paramétricos y de

acuerdo con ello se hace la eleccion del método estadistico a utilizar.

Posteriormente, se analizd los resultados de esta prueba y se puede observar que
el valor de p fue menor a 0.05, por lo que se concluye que son datos no paramétricos y
automaticamente se presenta 3 tipos de estos datos, la Chi cuadrada, las tabulaciones

cruzadas y Rho Spearman.

Se procedio a elegir la prueba estadistica de correlacion Rho Spearman, debido a
gue nos ayudara a identificar si existe 0 no la relacion entre las 2 variables de
investigacion, mecanismos de promocién y el nivel de exportaciones. Cabe destacar,
que, durante la eleccion del método estadistico, se tuvo como opciones el Chi-cuadrada
y Pearson, a virtud de que con ambas pruebas estadisticas también se puede analizar la
correlacién, sin embargo, con estas dos pruebas solo podemos observar si existe 0 no
una correlacion, méas no el grado de intensidad en la que se relacionan, como es el caso
de Spearman. Ademas, esta prueba estadistica (Rho Spearman) es la mas adecuada, en
virtud de que es la méas precisa (Hernandez, 2014). Asimismo, dos de las caracteristicas
principales de esta prueba estadistica es el trabajo con variables ordinales y la
categorizacion de la muestra, lo cual el proyecto de investigacion cumple, ambas
variables son ordinales y la muestra se encuentra elaborada, ordenada y categorizada

bajo la escala Likert (1 al 5).

4.1.2 Andlisis estadistico
Pregunta 1: ;Considera que la participacion en las ferias comerciales le ha permitido

incrementar su volumen de exportacién de arandanos (TM/KG)?
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Tabla 19
Influencia de la participacion en ferias comerciales en volumen en la exportacion de

arandanos

FPorcentaje Porcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Walido  Totalmente en 1 6.3 6.3 6.3
desacuerdo
En desacuerdo 3 18.8 18.8 260
[ide acuerdo ni en a 3.3 3.3 56.3
desacuerdo
De acuerdo ] N3 N3 a7.5
Totalmente de acuerdo 2 125 125 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 23

Influencia de la participacion en ferias comerciales en volumen en la exportacion de
arandanos

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo MNi de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Interpretacion: Dentro de la tabla y grafico se puede observar que el 31.25% vy el
12.50% de los encuestados estan de acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente
en que la participacion en las ferias comerciales influye positivamente en el volumen de
las exportaciones de arandanos. Asimismo, el 31.25% manifiesta estar ni de acuerdo ni
en desacuerdo. Por otro lado, el 6.25% y 18.75% mencionan estar totalmente en

desacuerdo y en desacuerdo respectivamente.
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Pregunta 2: ¢;Considera que su valor (FOB) de exportacion de arandanos se ha

incrementado debido a su participacion en las ferias comerciales?

Tabla 20
Influencia de la participacion en ferias comerciales en el valor (FOB) en la exportacion
de arandanos

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
YWalido  Totalmente en 1 6.3 6.3 6.3
desacuerdo
En desacuerdo 4 260 25.0 .3
i de acuerdo nien 4 25.0 25.0 56.3
desacuerdo
De acuerdo 3 18.8 18.8 78.0
Totalmente de acuerdo 4 25.0 25.0 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 24

Influencia de la participacion en ferias comerciales en el valor (FOB) en la exportacion
de arandanos

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Interpretacion: Dentro de la tabla y grafico se puede observar que el 18.75% y 25% de
los encuestados estan de acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente en que
la participacion en las ferias comerciales influye positivamente en el valor FOB de las

exportaciones de ardndanos. No obstante, el 25% y el 6.25% mencionan estar en
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desacuerdo y totalmente en desacuerdo respectivamente. Por otro lado, el 25%

manifiesta estar ni de acuerdo ni en desacuerdo.

Pregunta 3: ;Considera que su participacion en las ferias comerciales le ha permitido

adquirir nuevos clientes y/o socios internacionales que adquieran arandanos frescos?

Tabla 21
Incremento de nuevos clientes y/o socios internacionales por la participacién en ferias
comerciales

Porcentaje Parcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Totalmente en 1 6.3 6.3 6.3
desacuerdo
En desacuerdo 5 313 313 375
Ni de acuerdo ni en 3 188 18.8 56.3
desacuerdo
De acue[do 5 313 §13 87:§ s
Totalmente de acuerdo 2 ! 125 ! 125 | 100.0 3
Total 16 100.0 100.0
Figura 25

Incremento de nuevos clientes y/o socios internacionales por la participacion en ferias
comerciales

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo MNi de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Interpretacion: De acuerdo con el gréfico y la tabla el 31.25% y 12.50% de los

encuestados respondieron estar de acuerdo y totalmente de acuerdo
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correspondientemente en que la participacion en las ferias comerciales influy6 en el
incremento de clientes y/o socios que adquieran arandanos. No obstante, el 31.25% y el
6.25% se encuentra en desacuerdo Yy totalmente en desacuerdo respectivamente,

asimismo el 18.75% manifiestan estar ni de acuerdo ni en desacuerdo.

Pregunta 4: ;La cercania con potenciales clientes en las ferias comerciales ha
contribuido a que haya una mayor demanda de arandanos y que su volumen exportado

(TM/ KG) aumente?

Tabla 22
Interaccién con los clientes en las ferias comerciales y su influencia en la mayor
demanda y el volumen de exportaciones de arandanos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulaco
Valido  Totalmente en 2 125 125 125
desacuerdo
En desacuerdo 3 18.8 18.8 31.3
i de acuerdo ni en 4 260 260 56.3
desacuerdo
De acuerdo ] v s arh 4938
Totalmente de acuerdo 1 6.3 6.3 100.0
Tatal 16 100.0 100.0
Figura 26

Interaccion con los clientes en las ferias comerciales y su influencia en la mayor
demanda y el volumen de exportaciones de arandanos

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo
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Interpretacion: De acuerdo con la tabla y el grafico se puede observar que el 37.50% y
el 6.25% de los encuestados se encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo
respectivamente en que la cercania con los potenciales clientes en las ferias comerciales
influye positivamente en el incremento de la demanda y el volumen de las
exportaciones de ardndanos. Asimismo, el 25% manifiesta estar ni de acuerdo ni en
desacuerdo. Por otro lado, el 18.75% y el 12.50% mencionan estar en desacuerdo y

totalmente en desacuerdo correspondientemente.

Pregunta 5: ¢;Considera que su valor (FOB) de exportacion de arandanos se ha
incrementado gracias a la interaccion con los clientes y/o socios en las ferias

comerciales?

Tabla 23
Interaccion con los clientes y/o socios en las ferias comerciales y su influencia en el
incremento del valor FOB de las exportaciones de arandanos

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido  Totalmente en 2 12.5 12.5 125
desacuerdo
En desacuerdo 2 125 125 250
i de acuerdo ni en 4 250 26.0 a0.0
desacuerdo
De acuerdo ) 31.3 3.3 81.3
Totalmente de acuerdo 3 188 18.8 100.0
Total 16 100.0 100.0
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Figura 27
Interaccion con los clientes y/o socios en las ferias comerciales y su influencia en el
incremento del valor FOB de las exportaciones de ardndanos

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo i de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Interpretacion: Segun la grafica y la tabla, el 31.25% y 18.75% de los encuestados se
encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente en que la
interaccion de los potenciales clientes en las ferias comerciales influye en el crecimiento
del valor FOB de las exportaciones de los ardndanos. Asimismo, el 25% manifiesta
estar ni de acuerdo ni en desacuerdo. Por otro lado, el 12.50% menciona estar en

desacuerdo y el otro 12.50% estar completamente en desacuerdo respectivamente.

Pregunta 6: ¢La cartera de clientes de ardndanos adquirida en las ferias comerciales le

ha permitido posicionarse en el mercado destino?
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Tabla 24
Posicionamiento de empresas exportadoras de ardndanos conforme al incremento de la

cartera de clientes en las ferias comerciales

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  FPorcentaje valido acumulado
Valido  Endesacuerdo ] avs avs ars
Mi de acuerdo ni en 4 250 250 62.5
desacuerdo
De acuerdo 4 250 250 874
Totalmente de acuerdo 2 12.5 12.5 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 28

Posicionamiento de empresas exportadoras de arandanos conforme al incremento de la
cartera de clientes en las ferias comerciales

40

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Segun la tabla y grafico el 25% y el 12.50% de los encuestados se
encuentran de acuerdo y en totalmente de acuerdo correspondientemente con el
posicionamiento en los mercados destinos después de haber incrementado su cartera de
clientes en las ferias comerciales. Sin embargo, el 25% y el 37.50% opina estar ni de

acuerdo ni en desacuerdo y en desacuerdo respectivamente.
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Pregunta 7: ;Considera que la frecuencia con la que participa en las ferias comerciales

ha permitido que su volumen de exportacion de arandanos (TM/ KG) se incremente?

Tabla 25
Frecuencia de asistencia a ferias comerciales y su influencia en el volumen de

exportacion de arandanos

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valido Endesacuerdo 3 18.8 18.8 18.8
Mide acuerdo ni en 7 438 438 62.5
desacuerdo
De acuerdo 5 .3 N3 93.8
Totalmente de acuerdo 1 6.3 6.3 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 29

Frecuencia de asistencia a ferias comerciales y su influencia en el volumen de
exportacion de arandanos

S0

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Se observa que el 31.25% y 6.25% de los encuestados estan de acuerdo
y totalmente de acuerdo respectivamente con que la frecuencia de participacion de las
ferias comerciales influye en el incremento del volumen exportado de los ardndanos. No
obstante, el 43.75% y 18.75% se encuentran ni de acuerdo ni en desacuerdo y en

desacuerdo correspondientemente.
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Pregunta 8: ;Considera que las veces que ha participado en las ferias comerciales le

ayudaron a incrementar su valor (FOB) exportado de arandanos?

Tabla 26
Frecuencia de asistencia a ferias comerciales y su influencia en el valor FOB de

exportacion de arandanos

Paorcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
WValido  Endesacuerdo 4 250 2510 260
i de acuerdo ni en & 375 375 62.5
desacuerdo
De acuerdo 3 18.8 18.8 a1.3
Totalmente de acuerdo 3 18.8 18.8 100.0
Total 16 100.0 100.0

Figura 30
Frecuencia de asistencia a ferias comerciales y su influencia en el valor FOB de
exportacion de arandanos

40

Porcentaje

En desacuerdo MNi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Se observa que el 18.75% de los encuestados se encuentran de acuerdo
y 18.75% manifiestan estar totalmente de acuerdo respectivamente en que la frecuencia
de participacion de las ferias comerciales influye en el incremento del valor FOB
exportado de los arandanos. Por otro lado, el 37.50% y el 25% mencionan estar ni de

acuerdo ni en desacuerdo y en desacuerdo correspondientemente.
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Pregunta 9: ¢;Considera que las veces que ha participado en las ferias comerciales le

han ayudado a incrementar su cartera de clientes y/o socios internacionales de

arandanos frescos?

Tabla 27

Frecuencia de asistencia a ferias comerciales y su influencia en el incremento de la

cartera de clientes y/o socios internacionales

Faorcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Totalmente en 2 12.5 125 125
desacuerdo
En desacuerdo i ira ara 50.0
Mide acuerdo nien 1 6.3 6.3 56.3
desacuerdo
De acuerdo 4 250 25.0 81.3
Totalmente de acuerdo 3 188 18.8 100.0
Total 16 1000 100.0
Figura 31

Frecuencia de asistencia a ferias comerciales y su influencia en el incremento de la

cartera de clientes y/o socios internacionales

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni
desacuerdo en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de
acuerdo

Interpretacion: Se observa que el 25% y el 18.75% de los encuestados responde estar

de acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente en que las veces que se asiste a las

ferias comerciales influye en el incremento de la cartera de clientes y/o socios

internacionales. Asimismo, el 6.25% manifiesta estar ni de acuerdo ni en desacuerdo.
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Por otra parte, 37.50% y 12.50% menciona estar en desacuerdo y totalmente en

desacuerdo correspondientemente.

Pregunta 10: ;Considera que su participacion en las misiones comerciales le ha

permitido incrementar su volumen de exportacion de ardndanos (TM/KG)?

Tabla 28
Influencia de la participacion en misiones comerciales en volumen en la exportacion de
arandanos
Porcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Endesacuerdo 1 6.3 6.3 6.3
i de acuerdo ni en ) 3.3 3.3 arh
desacuerdo
De acuerdo 4 25.0 260 62.5
Totalmente de acuerdo i} irh Th 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 32

Influencia de la participacion en misiones comerciales en volumen en la exportacion de
arandanos

40

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo

desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Interpretacion: Dentro de la tabla y grafico se puede observar que el 25% y 37.50% de

los encuestados mencionan que se encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo

respectivamente con que la participacion en las misiones comerciales influye
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positivamente en el volumen de las exportaciones de arandanos. Sin embargo, el
31.25% y 6.25% opinan estar ni de acuerdo ni en desacuerdo y en desacuerdo

correspondientemente.

Pregunta 11: ;Considera que su valor (FOB) de exportacion de arandanos se ha

incrementado debido a su participacién en las misiones comerciales?

Tabla 29
Influencia de la participacion en misiones comerciales en el valor (FOB) en la
exportacion de arandanos

Faorcentaje Forcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valido  Endesacuerdo 1 6.3 6.3 6.3
i de acuerdo ni en i arh ars 43.8
desacuerdo
De acuerdo 5 .3 .3 75.0
Totalmente de acuerdo 4 250 250 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 33

Influencia de la participacion en misiones comerciales en el valor (FOB) en la
exportacion de arandanos

40

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Dentro de la tabla y grafico se puede observar que el 31.25% y 25% de

los encuestados estan de acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente con
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que la participacion en las misiones comerciales influye positivamente en el valor FOB

de las exportaciones de ardndanos. Asimismo, el 37.50 y el 6.25% consideran estar ni

de acuerdo ni en desacuerdo y en desacuerdo respectivamente.

Pregunta 12: ;Considera que su participacion en las misiones comerciales le ha

permitido adquirir nuevos clientes y/o socios internacionales de ardndanos frescos?

Tabla 30

Incremento de nuevos clientes y/o socios internacionales por la participacion en

misiones comerciales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido  Totalmente en 1 6.3 6.3 6.3
desacuerdo
En desacuerdo 1 6.3 6.3 12.5
i de acuerdo nien 3 18.8 18.8 M3
desacuerdo
De acuerdo a 50.0 50.0 81.3
Totalmente de acuerdo 3 18.8 18.8 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 34

Incremento de nuevos clientes y/o socios internacionales por la participacion en

misiones comerciales

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi de acuerdo ni
desacuerdo en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de

acuerdo
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Interpretacion: Segln la tabla y el gréafico se puede observar que el 50% y 18.75% de
los encuestados se encuentra de acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente en
que la cercania con los potenciales clientes en las misiones comerciales influye
positivamente en el incremento de la demanda y el volumen de las exportaciones de
arandanos. De igual manera, el 18.75% opina estar ni de acuerdo ni en desacuerdo. Por
otro lado, el 6.25% se encuentra en desacuerdo y el otro 6.25% menciona estar

totalmente en desacuerdo.

Pregunta 13: ;La cercania con potenciales clientes en las misiones comerciales ha
contribuido a que haya una mayor demanda de arandanos y que su volumen exportado

(TM/ KG) aumente?

Tabla 31
Interaccion con los clientes en las misiones comerciales y su influencia en la mayor
demanda y el volumen de exportaciones de arandanos

Faorcentaje Faorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Endesacuerdo 2 12.5 12.5 12.5
Mide acuerdo nien 5 1.3 1.3 438
desacueardo
De acuerdo 5 3.3 .3 760
Totalmente de acuerdo 4 25.0 250 100.0
Total 16 100.0 100.0
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Figura 35
Interaccion con los clientes en las misiones comerciales y su influencia en la mayor

demanda y el volumen de exportaciones de arandanos

40

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdao ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Segun la tabla y el gréafico se puede observar que el 31.25% y 25% de
los encuestados se encuentra de acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente
en que la cercania con los potenciales clientes en las misiones comerciales influye
positivamente en el incremento de la demanda y el volumen de las exportaciones de
arandanos. Sin embargo, el 31.25% y 12.50% opinan estar ni de acuerdo ni en

desacuerdo y en desacuerdo respectivamente.

Pregunta 14: ;Considera que su valor (FOB) de exportacion de arandanos se ha
incrementado gracias a la interaccion con los clientes y/o socios en las misiones

comerciales?
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Tabla 32
Interaccion con los clientes y/o socios en las misiones comerciales y su influencia en el
incremento del valor FOB de las exportaciones de arandanos

Paorcentaje FPorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido  Endesacuerdo 2 125 12.5 125
i de acuerdo ni en 4 250 250 irh
desacuerdo
De acuerdo 7 438 438 a1.3
Totalmente de acuerdo 3 18.8 18.8 100.0
Total 16 100.0 100.0

Figura 36
Interaccién con los clientes y/o socios en las misiones comerciales y su influencia en el

incremento del valor FOB de las exportaciones de arandanos

50

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Segun la gréfica y la tabla, el 43.75% y 18.75% de los encuestados se
encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente con que la interaccion
de los potenciales clientes en las misiones comerciales influye en el crecimiento del
valor FOB de las exportaciones de los arandanos. Sin embargo, el 25% y el 12.50%

manifiestan estar ni de acuerdo ni en desacuerdo y en desacuerdo correspondientemente.

Pregunta 15: ;La cartera de clientes de arandanos adquirida en las misiones

comerciales le ha permitido posicionarse en el mercado destino?
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Tabla 33
Posicionamiento de empresas exportadoras de arandanos conforme al incremento de la

cartera de clientes en las misiones comerciales

Forcentaje Faorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Endesacuerdo 4 250 250 250
Mice acuerdo nien 7 438 438 68.8
desacuerdo
De acuerdo 4 250 250 93.8
Totalmente de acuerdo 1 6.3 6.3 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 37

Posicionamiento de empresas exportadoras de arandanos conforme al incremento de la
cartera de clientes en las misiones comerciales

50

Porcentaje

En desacuerdo i de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Segun la tabla y grafico el 25% y 6.25% de los encuestados se
encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente con el posicionamiento
en los mercados destinos después de haber incrementado su cartera de negocios en las
misiones comerciales. No obstante, el 43.75% y el 25% de menciona estar ni de acuerdo

ni en desacuerdo y en desacuerdo correspondientemente.
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Pregunta 16: ;Considera que la frecuencia con la que participa en las misiones

comerciales ha permitido que su volumen de exportacion de ardndanos (TM/ KG) se

incremente?

Tabla 34

Frecuencia de asistencia a misiones comerciales y su influencia en el volumen de

exportacion de arandanos

FParcentaje Parcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validoe  Totalmente en 1 6.3 6.3 6.3
desacuerdo
En desacuerdo 2 125 125 18.8
i de acuerdo ni en a 3.3 31.3 a0.0
desacuerdo
De acuerdo f iTh ivh ar7.5
Totalmente de acuerdo 2 12.5 12.5 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 38

Frecuencia de asistencia a misiones comerciales y su influencia en el volumen de

exportacion de arandanos

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi de acuerdo ni
desacuerdo en desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de
acuerdo

Interpretacion: Se observa que el 37.50% y el 12.50% de los encuestados se

encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente con que la

frecuencia de participacién de las misiones comerciales influye en el incremento del
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volumen exportado de los ardndanos. Por otro lado, el 12.50% y el 6.25% manifiestan
estar en desacuerdo y totalmente en desacuerdo respectivamente. Asimismo, el 31.25%

se encuentra ni de acuerdo ni en desacuerdo.

Pregunta 17: ¢Considera que las veces que ha participado en las misiones comerciales

le ayudaron a incrementar su valor (FOB) exportado de arandanos?

Tabla 35
Frecuencia de asistencia a misiones comerciales y su influencia en el valor FOB de
exportacion de arandanos

Forcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Totalmente en 2 12.5 125 125
desacuerdo
i de acuerdo ni en ] 31.3 3.3 438
desacuerdo
De acuerdo i 3r.h arh a81.3
Totalmente de acuerdo 3 18.8 18.8 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 39

Frecuencia de asistencia a misiones comerciales y su influencia en el valor FOB de
exportacion de arandanos

40

Porcentaje

Totalmente en i de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo desacuerdo
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Interpretacion: Se observa que el 37.50% y 18.75% de los encuestados estan de
acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente con que la frecuencia de
participacion de las misiones comerciales influye en el incremento del valor FOB
exportado de los arandanos. Sin embargo, el 31.25% y el 12.50% opinan estar ni de

acuerdo ni en desacuerdo y totalmente en desacuerdo respectivamente.

Pregunta 18: ;Considera que las veces que ha participado en las misiones comerciales
le han ayudado a incrementar su cartera de clientes y/o socios internacionales de

arandanos frescos?

Tabla 36
Frecuencia de asistencia a misiones comerciales y su influencia en el incremento de la
cartera de clientes y/o socios internacionales

Paorcentaje Faorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Endesacuerdo 2 12.5 12.5 125
i de acuerdo ni en 3 188 188 313
desacuerdo
De acuerdo a 50.0 50.0 81.3
Totalmente de acuerdo 3 188 188 100.0
Total 16 100.0 100.0
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Figura 40
Frecuencia de asistencia a misiones comerciales y su influencia en el incremento de la

cartera de clientes y/o socios internacionales

Porcentaje

En desacuerdo MNi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Se observa que el 50% y 18.75% de los encuestados se encuentran de
acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente respecto a la influencia de las
veces de asistencia a las misiones comerciales hacia el incremento de cartera de clientes
y/o socios internacionales. No obstante, el 18.75% y el 12.50% mencionan estar ni de

acuerdo ni en desacuerdo y en desacuerdo respectivamente.

Pregunta 19: ;Considera que su participacion en las ruedas de negocio le ha permitido

incrementar su volumen de exportacion de arandanos (TM/KG)?
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Tabla 37
Influencia de la participacion en las ruedas de negocios en volumen en la exportacion

de arandanos

Forcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido  Totalmente en 1 6.3 6.3 6.3
desacuerdo
En desacuerdo ) 31.3 31.3 375
i de acuerdo nien 3 18.8 18.8 56.3
desacuerdo
De acuerdo 3 18.8 18.8 7a.0
Totalmente de acuerdo 4 26.0 25.0 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 41

Influencia de la participacion en las ruedas de negocios en volumen en la exportacion
de arandanos

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Ni de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Interpretacion: Dentro de la tabla y grafico se puede observar que el 18.75% y 25% de
los encuestados estan de acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente con que la
participacion en las ruedas de negocios influya positivamente en el volumen de las
exportaciones de arandanos. Sin embargo, el 31.25% y el 6.25% opinan estar en
desacuerdo y totalmente en desacuerdo correspondientemente, ademas el 18.75%

manifiesta estar ni de acuerdo ni en desacuerdo.
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Pregunta 20: ;Considera que su valor (FOB) de exportacion de arandanos se ha

incrementado debido a su participacién en las ruedas de negocio?

Tabla 38
Influencia de la participacion en ruedas de negocios en el valor (FOB) de exportacion

de arandanos

Paorcentaje FPaorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  En desacuerdo 3 18.8 18.8 18.8
Mide acuerdo ni en 4 250 250 438
desacuerdo
De acuerdo [ 438 438 875
Totalmente de acuerdo 2 12.5 125 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 42

Influencia de la participacion en ruedas de negocios en el valor (FOB) de exportacion
de arandanos

50

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Dentro de la tabla y grafico se puede observar que el 43.75% y 12.50%
de los encuestados se encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente
en que la participacion en las ruedas de negocios influye positivamente en el valor FOB
de las exportaciones de arandanos. Por otro lado, el 25% y el 18.75% manifiestan estar

ni de acuerdo ni en desacuerdo y en desacuerdo correspondientemente.
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Pregunta 21: ;Considera que su participacion en las ruedas de negocios le ha permitido

adquirir nuevos clientes y/o socios internacionales de ardndanos frescos?

Tabla 39
Incremento de nuevos clientes y/o socios internacionales por la participacion en ruedas

de negocios

Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valido  Totalmente en 2 125 125 125
desacuerdo
En desacuerdo 3 18.8 188 31.3
Mi de acuerdao ni en 3 18.8 188 50.0
desacuerdo
De acuerdo ] M3 i3 81.3
Totalmente de acuerdo 3 18.8 18.8 100.0
Taotal 16 100.0 100.0
Figura 43

Incremento de nuevos clientes y/o socios internacionales por la participacion en ruedas
de negocios

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Interpretacion: De acuerdo con el grafico y la tabla el 31.25% y el 18.75% de los
encuestados se encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente en
que la participacion en las ruedas de negocio influy6 en el incremento de clientes y/o

socios que adquieran arandanos. No obstante, el 18.75% y el 12.50% menciona estar en
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desacuerdo y totalmente en desacuerdo respectivamente, asimismo el 18.75% opina

estar ni de acuerdo ni en desacuerdo.

Pregunta 22: ;Considera que las ruedas de negocio le ayudaron a concretar ventas con

sus clientes potenciales y por ende aumento su volumen de exportaciones de arandanos

(TM/KG)?
Tabla 40
Concretacion de ventas por participacion en ruedas de negocios
Forcentaje Faorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Endesacuerdo 2 125 125 125
Mi de acuerdo nien i T arh a0.0
desacuerdo
De acuerdo i arh arh ar.s
Totalmente de acuerdo 2 125 125 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 44

Concretacion de ventas por participacion en ruedas de negocios

40

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo

desacuerdo

Totalmente de acuerdo

Interpretacion: Segun la tabla y el grafico se puede observar que el 37.50% y 12.50%

de los encuestados se encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo

correspondientemente en que se logra concretar ventas por participar en las ruedas de
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negocios y por consecuencia el volumen de exportacion aumenta. Sin embargo, el
37.50% y el 12.50% manifiestan estar ni de acuerdo ni en desacuerdo y en desacuerdo

respectivamente.

Pregunta 23: ;Considera que su valor (FOB) de exportacion de arandanos se ha
incrementado gracias a la interaccion con los clientes y/o socios en las ruedas de

negocio?

Tabla 41
Interaccién con los clientes y/o socios en las ruedas de negocios y su influencia en el
incremento del valor FOB de las exportaciones de arandanos

FPaorcentaje Paorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido  Totalmente en 4 25.0 25.0 250
desacuerdo
En desacuerdo 1 6.3 6.3 3.3
i de acuerdo nien 4 250 250 6.3
desacuerdo
De acuerdo 4 250 25.0 81.3
Totalmente de acuerdo 3 18.8 18.8 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 45

Interaccion con los clientes y/o socios en las ruedas de negocios y su influencia en el
incremento del valor FOB de las exportaciones de arandanos

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo MNi de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo
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Interpretacion: Segun la gréfica y la tabla, el 25% y 18.75% de los encuestados se

encuentran de acuerdo y totalmente de acuerdo correspondientemente en que la

interaccion con los potenciales clientes en las ruedas de negocios influye en el

crecimiento del valor FOB de las exportaciones de los ardndanos. Sin embargo, el

6.25% y el 25% manifiestan estar en desacuerdo y totalmente en desacuerdo

respectivamente. Por otro lado, el 25% considera estar ni de acuerdo ni en desacuerdo.

Pregunta 24: ;La cartera de clientes de ardndanos adquirida en las ruedas de negocio le

ha permitido posicionarse en el mercado destino?

Tabla 42

Posicionamiento de empresas exportadoras de arandanos conforme al incremento de la

cartera de clientes en las ruedas de negocios

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido  Totalmente en 1 6.3 6.3 6.3
desacuerdo
En desacuerdo 4 26.0 25.0 3.3
Mi de acuerdo ni en 3 18.8 18.8 a0.0
desacuerdo
De acuerdo i rh irh ar.s
Totalmente de acuerdo p 125 125 100.0
Total 16 100.0 100.0
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Figura 46
Posicionamiento de empresas exportadoras de arandanos conforme al incremento de la
cartera de clientes en las ruedas de negocios

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Interpretacion: Segun la tabla y grafico el 37.50% y 12.50% de los encuestados estan
de acuerdo y totalmente de acuerdo respectivamente en que el incremento de su cartera
de negocios en las ruedas de negocios permite el posicionamiento en los mercados
destinos. Sin embargo, el 25% y el 6.25% opinan estar en desacuerdo y totalmente en
desacuerdo respectivamente. Por otro lado, el 18.75% se encuentra ni de acuerdo ni en

desacuerdo correspondientemente.

Pregunta 25: ;Considera que la frecuencia con la que participa en las ruedas de
negocio ha permitido que su volumen de exportacion de arandanos (TM/ KG) se

incremente?
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Tabla 43
Frecuencia de asistencia a las ruedas de negocios y su influencia en el volumen de
exportacion de arandanos

FParcentaje FParcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valide  Totalmente en 2 12.5 12.5 125
desacuerdo
En desacuerdo 4 25.0 25.0 75
Mide acuerdo ni en 3 18.8 1688 56,3
desacuerdo
De acuerdo i ars ars 938
Totalmente de acuerdo 1 6.3 6.3 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 47

Frecuencia de asistencia a las ruedas de negocios y su influencia en el volumen de
exportacion de arandanos

40

Porcentaje

Totalmente en En desacuerdo Mi de acuerdo ni De acuerdo Totalmente de
desacuerdo en desacuerdo acuerdo

Interpretacion: Se observa que el 37.50% Yy 6.25% de los encuestados estan de acuerdo
y totalmente de acuerdo correspondientemente con que la frecuencia de participacion de
las ruedas de negocios influye en el incremento del volumen exportado de los
ardndanos. Asimismo, el 18.75% menciona estar ni de acuerdo ni en desacuerdo. Por
otro lado, el 25% y el 12.50% manifiesta estar en desacuerdo y totalmente en

desacuerdo respectivamente.
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Pregunta 26: ;Considera que las veces que ha participado en las ruedas de negocio le

ayudaron a incrementar su valor (FOB) exportado de arandanos?

Tabla 44
Frecuencia de asistencia a las ruedas de negocios y su influencia en el valor FOB de

exportacion de arandanos

Parcentaje Parcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  En desacuerdo 3 18.8 18.8 18.8
i de acuerdo ni en H M3 3.3 50.0
desacuerdo
De acuerdo [ 43.8 43.8 93.8
Totalmente de acuerdo 1 6.3 6.3 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 48

Frecuencia de asistencia a las ruedas de negocios y su influencia en el valor FOB de
exportacion de arandanos

50

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Se observa que el 43.75% Yy 6.25% de los encuestados estan de acuerdo
y totalmente de acuerdo respectivamente en que la frecuencia de participacion de las
ruedas de negocios influye en el incremento del valor FOB exportado de los arandanos.
No obstante, el 31.25% y el 18.75% manifiesta estar ni de acuerdo ni en desacuerdo y

en desacuerdo correspondientemente.
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Pregunta 27: ;Considera que las veces que ha participado en las ruedas de negocio le
han ayudado a incrementar su cartera de clientes y/o socios internacionales de

arandanos frescos?

Tabla 45
Frecuencia de asistencia a las ruedas de negocios y su influencia en el incremento de la
cartera de clientes y/o socios internacionales

Faorcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Endesacuerdo 5 .3 .3 .3
i de acuerdo ni en 2 125 12.5 43.8
desacuerdo
De acuerdo ] ars ars 81.3
Totalmente de acuerdo 3 18.8 18.8 100.0
Total 16 100.0 100.0
Figura 49

Frecuencia de asistencia a las ruedas de negocios y su influencia en el incremento de la
cartera de clientes y/o socios internacionales

40

Porcentaje

En desacuerdo Mi de acuerdo ni en De acuerdo Totalmente de acuerdo
desacuerdo

Interpretacion: Se observa que el 37.50% y 18.75% de los encuestados se encuentran
de acuerdo y totalmente respectivamente de acuerdo en que las veces que se asiste a las

ruedas de negocios influye en el incremento de la cartera de clientes y/o socios
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internacionales. Sin embargo, el 12.50% y el 31.25% manifiesta estar ni de acuerdo ni

en desacuerdo correspondientemente.

4.2 Difusion del instrumento

En primer lugar, para realizar la difusion de la encuesta previamente se opt6 por
validarla con expertos en el tema a investigar (Ver Anexo N°3) via correo electrénico.
Luego de recibir el feedback por parte de los especialistas, se procedié a elaborar la
encuesta a través de Google Forms y se envi0 el link de la encuesta a través de correo
electrénico y LinkedIn a gerentes, jefes del area comercial y del &rea de exportaciones
de las empresas exportadoras de arandanos frescos de las regiones de Lima y La
Libertad. De un grupo de 29 empresas, se obtuvieron 22 respuestas de diferentes
empresas, sin embargo, solo 16 de ellas fueron encuestas completas, es decir que solo
esta cantidad menciond que habian participado en los tres mecanismos de promocion
durante el periodo 2019-2021. Con una poblacion de 16 empresas se realizé la eleccion
la muestra no probabilistica de tipo censal, es decir contar con la opinién de los
representantes de todas las empresas de la poblacion, debido a que esta cantidad es
importante y representativa para la investigacion. De acuerdo con ello, se consideraron a
las 16 empresas exportadoras de arandanos frescos como parte de la muestra, las cuales
representan el 95% de envios al extranjero en el periodo de estudio. A continuacion, se

vincula el link de la encuesta https://forms.gle/URwWvGKEWA03usnv\V6
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5. CAPITULO V. ANALISIS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS
En el presente capitulo, se analizaran y discutiran los resultados obtenidos de las
encuestas, las cuales fueron procesadas en el software SPSS con el objetivo de hallar la

correlacion de las variables, mecanismos de promocion y nivel de exportacion.

En el caso de los objetivos se realizaron tablas y gréaficos de frecuencia cruzados

para analizar las variables de forma cruzada.

En el caso de las hipoétesis, se aplicaron 3 pasos: en primer lugar, se valido la
normalidad de las variables tomando en consideracion el estadistico Shapiro-Wilk,
debido a que la muestra es menor a 50 personas, en este punto se considero que si el
valor de p > 0.05 los datos se comportan de manera normal, por el contrario, si p < 0.05
se dice que los datos no se comportan de manera normal, esta regla sirvio para
identificar que estadistico utilizar, debido a que si los datos se comportan de manera
normal se dice que son datos paramétricos y se procede a utilizar la correlacion de
Pearson, en cambio si no se comportan de manera normal se dice que son datos no

parameétricos y se procede a utilizar con coeficiente Ro Spearman .

En segundo lugar, se procedi6 a plantear por cada objetivo una hipotesis nula
representada mediante HO y una hipétesis alterna representada mediante H1, este punto
es importante para identificar con mayor facilidad cual de las hipétesis se va a rechazar

al momento de realizar la corrida de datos en el SPSS

Finalmente, en tercer lugar, se eligio el estadistico adecuado de acuerdo con la
prueba de normalidad para poder corroborar la correlacion de las variables, en este
punto se tomd en cuenta el nivel de significancia (Sig. Bilateral): si el Sig > 0.05 se

rechaza H1 y acepta HO, por lo contrario, si el Sig < 0.05 se rechaza HO y acepta H1.
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5.1 Anélisis del objetivo

Se requiere determinar si los mecanismos de promocidn influyen en el nivel de
exportaciones de ardndanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el
periodo 2019-2021, por ello se analizaron los resultados de frecuencias cruzados,
obteniendo la Tabla N°48, la cual muestra las frecuencias de las variables mecanismos
de promocion para la exportacion y nivel de exportaciones; donde seis empresas
equivalente al 37.5% califican los mecanismos de promocidn para la exportacion y al
nivel de exportaciones como regular; por otro lado, cinco empresas equivalente al
31.3% califican a los mecanismos de promocion para la exportacion y a los niveles de
exportaciones como pesimo. Finalmente, se observa que tres empresas equivalentes al
18.8% califican a los mecanismos de promocion para la exportacion y a los niveles de
exportacion como eficiente y dos empresas equivalentes al 12.5% califican a los
mecanismos de promocion para la exportacion como eficiente y a los niveles de

exportacion como regular.

Tabla 46
Analisis cruzado de la variable dependiente mecanismos de promocion y variable
independiente nivel de exportaciones.

Nivel de exportaciones

_ o Total
Pésimo Regular Eficiente

Mecanismos Pésimo Recuento 5 0 0 5
de
promocion % del total = 31,3% 0,0% 0,0% 31,3%
para la Regular Recuento 0 6 0 6
exportacion

% del total 0,0% 37,5% 0,0% 37,5%

Eficiente Recuento 0 2 3 5

% del total 0,0% 12,5% 18,8% 31,3%

Recuento 5 8 3 16
Total 0

t{;)tglel 31,3% 50,0% 18,8% 100,0%
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La Figura N°49 muestra el anélisis del objetivo general, en el cual se observa la relacion
entre las variables mecanismos de promocion para la exportacion y nivel de

exportaciones.

Figura 50
Resultado gréfico de relacion entre las variables mecanismos de promocion para la

exportacion y nivel de exportaciones

Nivel de
exportaciones

W résimo

I Regular

M Eficiente

Recuento

Pésimo Regular Eficiente

Mecanismos de promocion para la exportacion

5.1.1 Analisis del objetivo especifico N°1

Se requiere analizar si las ferias comerciales influyen en el nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021,
por ello se analizaron los resultados de frecuencias cruzados, obteniendo la Tabla N°49,
la cual muestra las frecuencias de la dimension, ferias comerciales y la variable, nivel de
exportaciones; donde seis empresas equivalente al 37.5% califican a las ferias
comerciales y al nivel de exportaciones como regular y dos empresas califican a las
ferias comerciales como regular y al nivel de exportaciones como pésimo; mientras que
tres empresas equivalente al 18.8% califican a las ferias comerciales y a los niveles de
exportaciones como pésimo. Finalmente, se tiene que tres empresas equivalentes al

18.8% califican a las ferias comerciales y a los niveles de exportaciones como eficiente
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y dos empresas equivalentes al 12.5% califica a las ferias comerciales como eficiente y

a los niveles de exportacion como regular.

Tabla 47
Analisis cruzado de la dimension ferias comerciales y la variable dependiente nivel de
exportaciones.

Nivel de exportaciones

Pésimo Regular Eficiente Total
Ferias Pésimo Recuento 3 0 0 3
comerciales %deltotal  188%  00%  00% 188%
Regular  Recuento 2 6 0 8
% del total 12,5% 37,5% 0,000 50,0%
Eficiente Recuento 0 2 3 5
% del total 0,0% 12,5% 18,8% 31,3%
Recuento 5 8 3 16
Total

% del total  31,3%  50,0% 18,8% 100,0%

La Figura N°50 muestra el analisis del objetivo especifico 1, en el cual se observa la

relacion entre las variables ferias comerciales y nivel de exportaciones.
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Figura 51
Resultado gréfico de relacion entre las variables ferias comerciales y nivel de
exportaciones

Nivel de
exportaciones

M Prisimo

[CJRegular

B Eficiants

Recuento

Pésimo Regular Eficiente

Ferias comerciales

5.1.2 Analisis del objetivo especifico N°2

Se requiere analizar si las misiones comerciales influyen en el nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021,
por ello se analizaron los resultados de frecuencias cruzados, obteniendo la Tabla N°50,
la cual muestra las frecuencias de la dimension, misiones comerciales y la variable,
nivel de exportaciones; donde se tiene que seis empresas equivalente al 37.5% califican
a las misiones comerciales y al nivel de exportaciones como regular, mientras que cinco
empresas equivalente al 31.3% califican a las misiones comerciales y a los niveles de
exportaciones como pésimo. Finalmente se observa que tres empresas equivalentes al
18.8% califican a las misiones comerciales y a los niveles de exportaciones como
eficiente y otras dos empresas equivalentes al 12.5% califican a las misiones

comerciales como eficiente y a los niveles de exportacion como regular.
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Tabla 48

Anélisis cruzado de la dimension misiones comerciales y la variable dependiente nivel

de exportaciones.

Nivel de exportaciones

_ - Total
Pésimo Regular Eficiente
Misiones Pésimo Recuento 5 0 0 5
comerciales
% del total 31,3% 0,0% 0,0 31,3%
Regular  Recuento 0 6 0 6
% del total 0,0% 37,5% 0,0 37,5%
Eficiente Recuento 0 2 3 5
% del total 0,0% 12,5% 18,8% 31,3%
Recuento 5 8 3 16
Total
% del total 31,3% 50,0% 18,8% 100,0%

La Figura N°51 muestra el analisis del objetivo especifico 2, en el cual se observa la

relacion entre las variables misiones comerciales y nivel de exportaciones.

Figura 52

Resultado gréafico de relacion entre las variables misiones comerciales y nivel de

exportaciones
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5.1.3 Andlisis del objetivo especifico N°3

Se requiere analizar si las ruedas de negocio influyen en el nivel de
exportaciones de ardndanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el
periodo 2019-2021, por ello se analizaron los resultados de frecuencias cruzados,
obteniendo la Tabla N°51, la cual muestra las frecuencias de la dimension ,ruedas de
negocio y la variable, nivel de exportaciones, donde s6lo una empresa equivalente al
6.3% califica a las ruedas de negocio como eficiente y el nivel de exportaciones como
regular; mientras que siete empresas equivalente al 43.8% califican a las ruedas de
negocio Yy al nivel de exportaciones como regular, mientras que 2 empresas equivalente
al 12.5% califican a las ruedas de negocio como pésimo y al nivel de exportaciones
como regular, por otro lado, se observa que tres empresas equivalente al 18.8% califican
a las ruedas de negocio y al nivel de exportaciones como pésimo. Finalmente, se
observa que tres empresas equivalentes al 18.8% califican a las ruedas de negocio y a

los niveles de exportaciones como eficiente.

Tabla 49
Analisis cruzado de la dimension ruedas de negocios y a variable dependiente nivel de
exportaciones.

Nivel de exportaciones

Pésimo Regular Eficiente Total
Ruedasde  Pésimo Recuento 3 0 0 3
negocio %deltotal  18,8%  0,0% 00% 18,8%
Regular  Recuento 2 7 0 9
% del total 12,5% 43,8% 0,0% 56,3%
Eficiente  Recuento 0 1 3 4
% del total 0,0% 6,3% 18,8%  25,0%
Recuento 5 8 3 16
Total

% del total 31,3% 50,00 18,8% 100,0%
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La Figura N°52 muestra el anélisis del objetivo especifico 3, en el cual se

observa la relacion entre las variables ruedas de negocio y nivel de exportaciones.

Figura 53
Resultado gréfico de relacion entre las variables ruedas de negocio y nivel de
exportaciones
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5.2 Validacion de Hipdtesis General
Paso 1: Pruebas de Normalidad variables “Mecanismos de promocion” y “Nivel de

exportaciones”

Para iniciar este punto, se debe realizar la prueba de normalidad y esta se puede
determinar a través de 2 maneras, para este caso se tomara a Shapiro- Wilk, debido a
que se tiene una muestra menor a 50 datos. De acuerdo con los resultados obtenidos de
esta prueba en la Tabla N°52, las variables son no paramétricas, a causa de que los sig
de ambas variables (0.054 y 0.433) son mayores a 0.05. Cabe sefialar, que este resultado
contribuye a la toma de decision de utilizar la prueba de correlacion de Rho Spearman y

asi validar la hipotesis general.
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Tabla 50
Prueba de normalidad de las variables de mecanismos de promocion y nivel de
exportaciones

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico al Sig.
r-.-1E[:anis_n‘||:|s de 188 16 093 .BBY 16 054
promocion
Mivel de exportaciones 37 16 200 846 16 433

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

Paso 2: Planteamiento de hipotesis HO Y H1

HO: Los mecanismos de promocion NO influyen positivamente en el nivel de
exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el

periodo 2019-2021.

H1: Los mecanismos de promocion influyen positivamente en el nivel de exportaciones
de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-

2021.

Paso 3: Prueba estadistica y analisis de correlacion

Tomando en cuenta la prueba de correlacion Rho Spearman, se puede observar en la
Tabla N°53 una correlacién de 0.90**, lo cual muestra que existe una correlacion fuerte

entre las variables mecanismos de promocion y nivel de exportaciones.

De igual manera, se puede observar un sig de 0.001, el cual es menor a 0.05, por lo que
se rechaza la HO y se acepta la H1. Por lo tanto, se valida la hipotesis de la siguiente
manera: Los mecanismos de promocion influyen positivamente en el nivel de
exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el

periodo 2019-2021.

183



Tabla 51
Prueba de Hipotesis General

Correlaciones

Mecanismos Mivel de
de promocion  exportaciones
Rho de Spearman  Mecanismos de Coeficiente de 1.000 809"
promaocion correlacian
Sig. (hilateral) . =001
[ 16 16
Mivel de exportaciones Coeficiente de 809" 1.000
correlacian
Sig. (hilateral) =.001
[ 16 16

** Lacorrelacion es significativa en el nivel 0,01 (hilateral).

5.2.1 Validacion de Hipotesis Especifica N°1
Paso 1: Pruebas de Normalidad de la dimension “Ferias comerciales” y la variable

“Nivel de exportaciones”

En este primer paso, se realiza la prueba de normalidad y esta se puede determinar a
través de 2 maneras, para este caso se tomara a Shapiro-Wilk, debido a que se tiene una
muestra menor a 50 datos. De acuerdo con los resultados obtenidos de esta prueba, la
cual se puede visualizar en la Tabla N°54, la dimension cuenta con un sig de 0.014 y la
variable con un sig de 0.433, al ser una menor y la otra mayor a 0.05, por teoria se
conoce que solo basta que uno de los sig sea mayor a 0.05 para que los datos sean no
paramétricos. Cabe sefialar, que este resultado contribuye a la toma de decision de

utilizar la prueba de correlacion Rho Spearman y asi validar la hipétesis especifica 1.
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Tabla 52
Prueba de normalidad para la dimension y la variable: Ferias comerciales y nivel de
exportaciones

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirmnov?® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig Estadistico al Sig
Ferias comerciales 212 16 053 852 16 .014
Nivel de exportaciones 137 16 200 946 16 433

* Esto es un limite inferior de 13 significacion verdadera.
a. Correccion de significacion de Lillisfors

Paso 2: Planteamiento de hipotesis HO Y H1

HO: Las ferias comerciales NO tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones
de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-

2021.

H1: Las ferias comerciales tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones de

arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021.

Paso 3: Prueba estadistica y analisis de correlacion

Tomando en cuenta la prueba de correlacion Rho Spearman, se puede observar en la
Tabla N°55 un valor de 0.935**, lo cual muestra que existe una correlacion fuerte entre

la dimension ferias comerciales y nivel de exportaciones.

De igual manera, se puede observar un sig de 0.001, el cual es menor a 0.05, por lo que
se rechaza la HO y se acepta la H1. Por lo tanto, se valida la hipotesis de la siguiente
manera: Las ferias comerciales tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones
de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-

2021.
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Tabla 53

Prueba de Hipotesis Especifica 1

Correlaciones

Ferias Mivel de

comerciales gxportaciones

Rho de Spearman  Ferias comerciales Coeficiente de 1.000 a3s
correlacion

Sig. (hilateral) =00

14 16 16

Mivel de exportaciones  Coeficiente de 935" 1.000
correlacian

Sig. (hilateral) =001
I 16 16

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

5.2.2 Validacion de Hipotesis Especifica N°2

Paso 1: Pruebas de Normalidad de la dimension “Misiones comerciales” y la

variable “Nivel de exportaciones”

En este primer paso, se realiza la prueba de normalidad y esta se puede determinar a

través de 2 maneras, para este caso se tomara a Shapiro-Wilk, debido a que se tiene una

muestra menor a 50 datos. De acuerdo con los resultados obtenidos de esta prueba la

cual se puede visualizar en la Tabla N°56, la dimension y la variable son no

paramétricas, a causa de que los sig de la dimension (0.873) y la variable (0.433) son

mayores a 0.05. Cabe sefialar, que este resultado contribuye a la toma de decisién de

utilizar la prueba de correlacion Rho Spearman y asi validar la hipétesis especifica 2.
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Tabla 54
Prueba de normalidad para la dimension y la variable: Misiones comerciales y nivel de
exportaciones

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico al Sig.
Misiones Comerciales 138 16 200 ar2 16 B73
Mivel de exportaciones A37 16 200 846 16 433

* Esto es un limite inferior de 1a significacidn verdadera.
a. Correccidn de significacion de Lilliefors

Paso 2: Planteamiento de hipotesis HO Y H1

HO: Las misiones comerciales NO tienen un impacto positivo en el nivel de
exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el

periodo 2019-2021.

H1: Las misiones comerciales tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones
de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-

2021.
Paso 3: Prueba estadistica y analisis de correlacion

En la tabla N°57 se muestra los resultados de la prueba estadistica Rho Spearman para
la dimension de misiones comerciales, en esta se evidencia una correlacion de 0.743**,
la cual significa que es buena y moderada. Asimismo, se muestra que el nivel de
significancia es 0.001, la cual indica que es menor a 0.05 que a su vez cumple en
rechazar la HO y aceptar la H1. Por lo tanto, se puede mencionar lo siguiente: Las
misiones comerciales tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones de

arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021.
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Tabla 55
Prueba de Hipotesis Especifica 2

Correlaciones

Misiones Mivel de

Comerciales exportaciones

Rho de Spearman  Misiones Comerciales  Coeficiente de 1.000 743"
caorrelacian

Sig. (hilateral) =001

] 16 16

Mivel de exportaciones  Coeficiente de 743" 1.000
caorrelacian

Sig. (hilateral) =.001
] 16 16

** |acorrelacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

5.2.3 Validacion de Hipotesis especifica N°3

Paso 1: Pruebas de Normalidad de la dimension “Ruedas de negocios” y la

variable “Nivel de exportaciones”

En este primer paso, se realiza la prueba de normalidad y esta se puede

determinar a través de 2 maneras, para este caso se tomara a Shapiro-Wilk, debido a que

se tiene una muestra menor a 50 datos. De acuerdo con los resultados obtenidos de esta

prueba, la cual se puede visualizar en la Tabla N°58, la dimensién y la variable son no

paramétricas, a causa de que los sig de la dimension (0.170) y la variable (0.433) son

mayores a 0.05. Cabe sefialar, que este resultado contribuye a la toma de decisién de

utilizar la prueba de correlacion Rho Spearman y asi validar la hipétesis especifica 3.
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Tabla 56
Prueba de normalidad para la dimension y la variable: Ruedas de negocios y nivel de
exportaciones

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnoy? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sin. Estadistico gl Sin.
Fuedas de negocio 154 16 200 820 16 70
Mivel de exportaciones A37 16 200 H46 16 433

* Esto es un limite inferior de la significacidn verdadera.

a. Correccion de significacidn de Lilliefors

Paso 2: Planteamiento de hipétesis HO Y H1

HO: Las ruedas de negocio NO tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones
de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-

2021

H1: Las ruedas de negocio tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones de

arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021

Paso 3: Prueba estadistica y analisis de correlacion

En la Tabla N°59 se muestra los resultados de la prueba estadistica Rho Spearman para
la dimension de ruedas de negocio, en esta se evidencia una correlacion de 0.885**, la
cual significa que es fuerte. Asimismo, se muestra que el nivel de significancia es 0.001,
la cual indica que es menor a 0.05 que a su vez cumple en rechazar la HO y aceptar la
H1. Por lo tanto, se puede mencionar lo siguiente: Las ruedas de negocio tienen un
impacto positivo en el nivel de exportaciones de ardndanos frescos de las regiones de

Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021.
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Tabla 57
Prueba de Hipotesis Especifica 3

Correlaciones

Ruedas de Mivel de

negocio exportaciones

Rho de Spearman  Ruedas de negocio Coeficiente de 1.000 B85
correlacion

Sig. (bilateral) . =.001

I+ 16 16

Nivel de exportaciones  Coeficienta de 885" 1.000
correlacion

Sig. (hilateral) =001
[+ 16 16

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

5.3 Discusion de resultados
En esta parte del trabajo de investigacion se dara paso a la discusion de las hipotesis
tanto general como las especificas, las cuales seran confrontadas con los antecedentes

presentados anteriormente.

5.3.1 Discusion de la hipotesis general

Dentro de la investigacion se tiene como hipotesis general a “Los mecanismos de
promocion influyen positivamente en el nivel de exportaciones de ardndanos frescos de
las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021” y como objetivo
general se busca determinar la relacion entre las variables de mecanismos de promocion
y nivel de exportacion de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad
durante el periodo 2019-2021. Respecto a este tema y la relacion de variables, algunos

autores también han realizado sus investigaciones, como se presenta a continuacion.

Bazén y Sanabria (2019), confirman la existencia de correlacion e influencia de
intensidad fuerte entre las variables de su investigacion, programas de promocion y el
desemperio exportador de las empresas que exportan granos andinos. Asimismo, dentro

de su investigacion, mencionan que los programas de promocion son importantes para
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los exportadores en general, debido al conocimiento que genera como el comercio,
mercados internacionales, factores tecnoldgicos, captacion y retencion de clientes,
permiten identificar las diferentes necesidades de las empresas e implementar ciertas

estrategias ajustadas a las metas que desea cumplir.

De igual manera, Puente y Silva (2020), afirman que, si “existe relacion e influencia
entre las variables de su investigacidn, factores externos y las exportaciones de jengibre
fresco” (p. 105). Cabe sefialar, que dentro de los factores externos se encuentra los
programas de promocién de Promper0 (ferias comerciales, misiones comerciales y
ruedas de negocios), los cuales es resaltado por las autoras, debido a que son
beneficiosas para el incremento de las exportaciones. Asimismo, Del Aguila (2019),
expone y afirma la existencia de la relacion de sus variables de investigacion, programas
de promocion (PPE) y el desempefio exportador, la cual tiene una intensidad muy
fuerte. Considera, ademas que a través de los PPE se logra impactar al conocimiento
exportador, al aprendizaje y a la experiencia, es decir que al participar en ferias
comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios son provechosas para las

empresas.

Sharma, Sraha y Crick (2018), sefialan que los EPP (programas de promocion) son
beneficiosas para las empresas y que contribuyen tanto al conocimiento experimental y
al conocimiento informativo, todo relacionado a los mercados internacionales. Ellos
mencionan que una vez se adquieran estos conocimientos, se podra realizar estrategias

que conduzcan a obtener un buen desempefio exportador.

Quaye, Sekyere y Acheampong (2017), afirman en su estudio que existe una fuerte
relacion entre los instrumentos de promocién y el rendimiento de las exportaciones,
asimismo se menciona que cuando las empresas utilizan constantemente estos

programas obtienen beneficios en diversos aspectos, desde obtener experiencia en cada
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uno de los eventos que sean participes hasta alcanzar un mayor desempefio dentro del

mercado.

Bohorquez y Silva (2020), dentro de su investigacion afirman que “existe correlacion
entre sus variables de investigacion, los mecanismos de promocion y el desempefio
exportador” (p. 227), la cual es positiva y considerable. Asimismo, consideran que no se
lleg6 a alcanzar una correlacion alta, debido a diversos factores como la insatisfaccion
de algunas empresas por los resultados obtenidos después de asistir o ser participes de
estos mecanismos, el limitado apoyo del gobierno y no contar con un plan estructurado

especificamente para este producto.

Respeto a los resultados obtenidos en la validacion de la hipdtesis general a través del
programa SPSS y aplicando la prueba estadistica Rho Spearman, con un nivel de
significancia de 0.001, se muestra que existe una correlacion de 0.90** (Tabla N°53), la
cual es fuerte y directa entre la variable independiente (mecanismos de promocion) y
dependiente (nivel de exportaciones), este resultado también se ve reflejado y
corroborado en el analisis de los objetivos (Tabla N°48), donde la mayoria de empresas,
precisamente 11 de 16, consideran entre regular y eficiente a las variables. A partir de
estos resultados se puede interpretar que si bien es cierto hay una influencia de parte de
los mecanismos de promocidn hacia el nivel de las exportaciones, solo es una parte,
debido a que no se alcanza una correlacion perfecta, es decir que existe otros factores
que impiden esta correlacion, como la falta de seguimiento a los potenciales clientes una
vez terminado los eventos, incomodidad de algunas de las empresas por no alcanzar los
objetivos planteados antes de iniciar los eventos, no conseguir una amplia cartera de

clientes, entre otros.

Por consiguiente, después de haber analizado los antecedentes y haber visto los

resultados estadisticos, se puede afirmar que los Mecanismos de Promocion se
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encuentran relacionadas con el nivel de exportaciones de arandanos frescos de las
regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021. De igual manera, la
informacién expuesta cumple con las bases teorias presentadas como el modelo
Uppsala, las 5 fuerzas de Porter, teoria econdmica de las exportaciones, ventaja
comparativa y marketing internacional. Esto se evidencia en todo el trabajo de
investigacion, como es el caso de la importancia de las exportaciones para un sector, el
ingreso a mercados internacionales para su crecimiento, siguiendo una estructura
determinada, teniendo en cuenta la importancia del conocimiento del mercado a través
de la experiencia y diversos elementos (clientes, proveedores, productos sustitutos,
competidores y la rivalidad entre competidores), y tomar las oportunidades o ventajas

presentadas por las entidades.

Finalmente, toda la informacion del marco tedrico fue comparada con la informacion
estadistica que se obtuvo a traves de las encuestas, se concluye que los Mecanismos de
Promocion se relacionan e influyen al nivel de exportaciones de arandanos frescos de

las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021.

5.3.2 Discusion de la hipotesis especifica N°1

Dentro de la investigacion se tiene como hipotesis especifica 1 a “Las ferias comerciales
tienen un impacto positivo en el nivel de exportaciones de arandanos frescos de las
regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021” y como objetivo general
se busca determinar la relacién e influencia entre las ferias comerciales y nivel de
exportacion de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el
periodo 2019-2021. Respecto a este tema y la relacion de la dimensién 1 con la variable
dependiente, algunos autores también han realizado sus investigaciones, como se

presenta a continuacion.
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Casaverde y Flores (2022), confirma que, si existe correlacion e influencia positiva
entre sus variables planteadas, ferias comerciales y el desarrollo de empresas
exportadoras. Ademas, mencionan que los resultados se veran reflejados de diferente
manera en cada empresa, debido a como estas se preparan y organizan en el pre, durante
y post feria. Asimismo, indican que, en la pre-feria, es necesario que las empresas sigan
un correcto plan de estrategias con objetivos definidos, ademas de que el personal debe
estar preparado para interactuar con los posibles clientes (comunicarse en inglés y ser
locuaz). Respecto al performance durante de la feria, es necesario generar confianza con
los posibles clientes que se acercan a visualizar y conocer los productos. Respecto a la
post feria, se debe dar seguimiento a las cotizaciones enviadas y a los posibles clientes

que tienen intenciones de compra una vez terminada la feria comercial.

Geldres y Monreal (2017), indican que las ferias comerciales como programa de
promocion tienen impacto o relacion positiva en las exportaciones. Asimismo, Evers y
Knight (2008), mencionan que las ferias comerciales son una herramienta efectiva a las
para empresas exportadoras, en especial a para las pequefias y medianas, debido a que
contribuyen en ampliar su lista de socios, crear lazos estratégicos, cerrar ventas y

demas.

Quaye, Sekyere y Acheampong (2017), mencionan que, dentro de los programas de
promocion, el de mayor impacto son las ferias comerciales, las cuales si tienen relacién
con el rendimiento de las exportaciones. Ademas, Puente y Silva (2020), afirman la
existencia de correlacion entre las ferias comerciales con las exportaciones de jengibre,
cabe indicar que, dentro de su trabajo de investigacidn, las ferias no se encuentran como

una variable en si, sino que se encuentra dentro de “apoyo brindado por Prompera”.

Valderrama (2018), menciona que, si existe relacion entre sus variables de

investigacion, ferias comerciales y el desempefio de las empresas. Ademas, menciona

194



que a mayor participacion en estas ferias se lograra tener un mayor dominio en las
negociaciones con potenciales clientes, asimismo, comenta que las ferias comerciales
ayudan a identificar mejoras en la empresa a través de estrategias, lo que a su vez
genera que sea mas competitivo en el mercado y de esta manera se llegard a cumplir con

los objetivos planificados por la empresa.

Respeto a los resultados obtenidos en la validacion de la hipotesis especifica 1, a través
del programa SPSS y aplicando la prueba estadistica Rho Spearman, con un nivel de
significancia de 0.001, se muestra que existe una correlacion de 0.935** (Tabla N°55),
la cual es fuerte y directa entre la variable independiente (mecanismos de promocion) y
dependiente (nivel de exportaciones), este resultado también se ve reflejado y
corroborado en el analisis de los objetivos (Tabla N°49), donde la mayoria de empresas,
precisamente 11 de 16, consideran que entre regular y eficiente a las variables. A partir
de estos resultados se puede interpretar que si bien es cierto hay una influencia positiva
de parte de las ferias comerciales hacia el nivel de las exportaciones, solo es una parte,
debido a que no se alcanza una correlacion perfecta, es decir que existe otros factores
impiden esta correlacion, como la falta de seguimiento a los potenciales clientes una vez
terminado la feria, incomodidad de algunas de las empresas por no alcanzar los
objetivos planteados antes de iniciar el evento, no conseguir una amplia cartera de

clientes, entre otros.

Finalmente, después de haber analizado los antecedentes y la informacion del marco
tedrico, estas fueron comparadas con la informacion estadistica que se obtuvo a través
de las encuestas, por lo tanto, se concluye que las ferias comerciales se relacionan e
influyen al nivel de exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima y La

Libertad durante el periodo 2019-2021.
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5.3.3 Discusion de la hipotesis especifica N°2

De acuerdo, al objetivo especifico N°2, el cual se basé en analizar si las
misiones comerciales influyen en el nivel de exportaciones de arandanos frescos de las
regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021 se plante6 la segunda
hipotesis especifica, la cual tuvo como resultado una correlacion directa entre las

misiones comerciales y el nivel de exportaciones.

Campos y Chiquilin (2020), comentan que las misiones comerciales generan
mayor impacto debido a la conexién que se presenta entre la empresa nacional y el
comprador internacional. Asimismo, mencionan misiones comerciales suelen tener
mayor aceptacion por tener alto grado de especializacion y son los mas utilizados por

las empresas que buscan mejorar su nivel exportador en el largo plazo.

Por otro lado, Sharma et al. (2018) llegaron a la conclusion de que las misiones
comerciales influyen indirectamente en el proceso de internacionalizacion de las
empresas, es decir, ayudan a aumentar el atractivo percibido y minimizar las
percepciones negativas que puedan tener los mercados extranjeros acerca del producto a

comercializar, lo cual a largo plazo genera impacto positivo en las exportaciones.

Asimismo, Monreal y Geldres (2018), mencionan que las misiones comerciales
son de vital importancia para las empresas que recién estan exportando, es decir
pequefias y medianas empresas que no cuentan con experiencia previa en mercados
internacionales, por lo tanto, el programa sirve como orientacion para que estas

empresas creen fuertes relaciones futuras.

Freixanet (2011), en su articulo de investigacion, considera que las empresas que
se encuentran en etapa inicial de exportacién llegan a volverse mas competitivas al

hacer uso de las misiones comerciales, sin embargo, el mayor uso del mecanismo en
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mencion es realizado por las grandes empresas que ya se encuentran consolidadas y

tienen mayor experiencia en negociaciones internacionales.

Segun, Spence (2003), las empresas que tienen conocimiento previo sobre el
mercado objetivo en el que quieren participar antes de realizar la misién comercial
muestran un comportamiento mas proactivo a la hora de buscar oportunidades
internacionales, es decir, son mas eficientes que las empresas que no cuentan con

conocimiento general sobre las exportaciones.

Alineado con validacion de la hipétesis especifica N°2, , las misiones
comerciales han demostrado una relacion directa con el nivel de exportaciones con un
resultado de 0.743** (Ver Tabla N°57), esto también se puede corroborar en la tabla
cruzado de objetivos (Ver Tabla N°50), debido a que 6 exportadores que representan el
37.5% califican a las misiones comerciales como regulares y han tenido un nivel de
exportaciones regulares, 5 de los exportadores que representan el 31.3% califican a las
misiones comerciales como eficiente, debido a que su nivel de exportaciones fue
eficiente. Sin embargo, 5 de los exportadores que representan el 31.3% consideran
como pésimo las misiones comerciales debido a que no tuvieron un aumento
significativo en su nivel de exportaciones. Esto puede deberse a que las empresas se
benefician a largo plazo con su participacion en las misiones comerciales, es decir, usan
dicho mecanismo para aumentar el atractivo percibido, minimizar percepciones
negativas y conocer posibles clientes potenciales, si esto se llega a concretar,
posteriormente el nivel de exportaciones va a tener un impacto positivo y la demanda va
ser mayor, de lo contrario, si no se llega a concretar la venta, la inversion realizada no se
va a ver reflejada tanto en el volumen como en valor FOB de exportacién lo que genera

una mala expectativa por parte del empresario.
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Es por ello, que contar con un plan de marketing internacional en donde se
evalule el mercado objetivo (cultura, idioma, comportamiento de los competidores,
variedad de producto, reglas de entrada al mercado objetivo, requisitos sanitarios, etc.)
antes de realizar la propuesta comercial y participar de las misiones comerciales juega
un rol importante, en virtud de que permite a los empresarios ingresar con mayor
facilidad a estos mercados, ganar compradores potenciales y obtener los maximos

beneficios.

5.3.4 Discusion de la hipotesis especifica N°3

De acuerdo, al objetivo especifico N°3 el cual se basé en analizar si las ruedas
de negocios influyen en el nivel de exportaciones de ardndanos frescos de las regiones
de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021 se planted la tercera hipotesis
especifica, la cual tuvo como resultado una correlacion directa entre las ruedas de

negocios y el nivel de exportaciones.

De acuerdo con Bohorquez (2020), las ruedas de negocios tienen una relacion
con el desempefio exportador, pero no es lo suficientemente estrecha lo cual se debe al
apoyo limitado que brinda el gobierno y no contar con un plan de promocion
estructurado para el producto en especifico, debido a que cuenta con una demanda muy

alta en el mercado.

Loza (2012), llegé a la conclusion de que las ruedas de negocios tienen poca
influencia en el desarrollo exportador, debido al poco conocimiento que tienen las
empresas sobre dicho mecanismo, asimismo indica que la relacién de ambas variables
es directa, debido a que al existir un bajo nivel en la participacion de las empresas en

ruedas de negocios el nivel de desarrollo exportador también es bajo.
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Segun Vargas (s.f.), las ruedas de negocio son un mecanismo relevante para que
las empresas logren concretar ventas y por lo tanto aumenten el nivel de sus
exportaciones, ademas, cabe sefialar que actian como un complemento directo de las

ferias internacionales.

De igual manera, Casaverde y Flores (2022), sefialan que las ruedas de negocio
son de vital importancia para las pequefias y medianas empresas, debido a que estas
tienen como objetivo captar nuevos clientes. Sin embargo, este mecanismo no tiene
gran influencia en las grandes empresas, debido a que estas ya cuentan con una cartera

diversificada de clientes.

Alineado con validacion de la hipétesis especifica N°3, las ruedas de negocio
han demostrado una relacion directa con el nivel de exportaciones con un resultado de
0.885** (Ver Tabla N°59), esto también se puede corroborar en la tabla cruzado de
objetivos (Ver Tabla N°51), debido a que 7 exportadores que representan el 43.8%
califican a las ruedas de negocio como regulares y han tenido un nivel de exportaciones
regular, 4 de los exportadores que representan el 25.1% califican a las ruedas de negocio
como eficiente, debido a que su nivel de exportaciones fue eficiente. Asimismo, 3 de los
exportadores que representan el 18.8% consideran como pésimo las ruedas de negocio y
2 que representan el 12.5% lo califican como regular, sin embargo, no tuvieron un
aumento significativo en su nivel de exportaciones. Esto puede deberse a no contar con
un plan de promocion estructurado al exportar un producto de alta demanda mundiall,
también que al ser grandes empresas ya cuenten con una cartera diversificada de
clientes, lo cual hace que sea mas complicado adquirir nuevos compradores teniendo en
cuenta la competencia o debido a que la inversion realizada en las ruedas de negocio fue

mayor a los ingresos obtenidos.
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Es por ello por lo que plantear una estrategia de ventaja competitiva,
principalmente en términos de calidad con el uso de tecnoldgica a bajo costo, serd ideal
para que la ganancia tras participar de este mecanismo sea notable, debido a que se
tendré un menor costo de produccion, mejor competitividad y mayor rentabilidad del
negocio. Se debe tener en cuenta que existen otras empresas que proporcionan lo
mismo, por ende, sin una ventaja competitiva la opcion de eleccion se estandariza para
todas y lo que se busca con la participacion en las ruedas de negocio es obtener los

mayores beneficios posibles.
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6. CAPITULO VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones
Después de haber desarrollado cada uno de los capitulos del presente proyecto
de investigacion, desde el marco teorico hasta el analisis y discusion de resultados, se

procede a presentar las conclusiones en base a los objetivos planteados.

I. Respecto al objetivo principal, se afirma que los mecanismos de promocién si
influyen en el nivel de exportaciones de ardndanos frescos de las regiones de Lima y La
Libertad durante el periodo 2019-2021. Dicha afirmacion se sustenta en la existencia de
una relacion fuerte y directa entre las variables. De igual manera, cada una de las
dimensiones tanto de la variable independiente como dependiente también se
encuentran relacionadas entre si, es decir las ferias comerciales, misiones comerciales y
ruedas de negocios se encuentran correlacionadas con el valor FOB de exportaciones y

el volumen de las exportaciones.

Cabe sefialar, que lo mencionado anteriormente, se sustenta en la prueba de hipotesis
general, donde el valor de correlacion de Rho Spearman de las variables es de 0.909**
(Tabla N°53), lo cual significa que los mecanismos de promocion influyen
positivamente en el nivel de exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Lima
y La Libertad durante el periodo 2019-2021. Por lo que, se puede interpretar que la
asistencia a las ferias comerciales, misiones comerciales y ruedas de negocios ayudan a

incrementar en parte el volumen y valor FOB de exportacion de arandanos.

Sin embargo, no es una influencia y relacién en su totalidad, sino solo un parte, debido a
que no alcanza la mayor intensidad en la escala de Spearman, es decir que existen
factores que impiden que esta correlacion alcance la mayor puntuacion para que sea

perfecta 0 mejor dicho una relacion completa entre ambas variables, como la falta de
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seguimiento a los potenciales clientes una vez terminado los eventos, incomodidad de
algunas de las empresas por no alcanzar los objetivos planteados antes de iniciar los

eventos, no conseguir una amplia cartera de clientes, entre otros.

I1. De acuerdo, con el primer objetivo especifico, donde se busca analizar la influencia
de las ferias comerciales hacia el nivel de exportaciones de arandanos, es necesario
indicar que es la primera dimension que tiene mayor influencia en el nivel de
exportaciones. Lo mencionado esta sustentado en la realizacion de la prueba de la
hipotesis especifica N° 1, la cual se desarrollé a través de la prueba de correlacion de
Rho Spearman, este método arrojé un valor de 0.935** (Tabla N°55) con un nivel de
significancia de 0.001, lo cual significa que existe una relacion e influencia fuerte y
directa. Cabe sefalar, que esta relacion al igual que el objetivo general no alcanza la
mayor puntuacion o intensidad en la escala de Spearman, es decir que la correlacion es
solo un parte, en consecuencia, de otros factores, como la incomodidad de algunas

empresas por no alcanzar los objetivos planteados antes de asistir a las ferias.

Por lo tanto, se concluye que las ferias comerciales influyen en el nivel de exportaciones
de arandanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-

2021.

I11. En relacion con el segundo objetivo especifico, en el cual se pretende analizar si las
misiones comerciales influyen en el nivel de exportaciones de arandanos frescos de las
regiones de Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021. Se concluye que dicho
mecanismo de promocion tiene influencia en el nivel de exportaciones, lo cual se
corrobora mediante la hipotesis especifica N°2, debido a que los resultados de la prueba
estadistica Rho Spearman dio como resultado 0.743**, lo cual significa que tiene una

relacion directa y con un nivel de significancia del 0.001 el cual es menor a 0.05 se
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rechazo la HO y se acepta la H1, es decir, se acepta la correlacion entre las misiones

comerciales y la variable dependiente.

IV. Con respecto al tercer objetivo especifico, el cual busca analizar si las ruedas de
negocios influyen en el nivel de exportaciones de ardndanos frescos de las regiones de
Lima y La Libertad durante el periodo 2019-2021. Se concluye que las ruedas de
negocios si influyen en el nivel de exportaciones de ardndanos lo cual se corrobora
mediante la hipdtesis especifica N°3, debido a que los resultados de la prueba
estadistica Rho Spearman equivale a 0.885** y con un nivel de significancia del 0.001
el cual es menor a 0.05 se rechaza la HO y se acepta la H1, es decir, se acepta la

correlacion entre las ruedas de negocios y la variable dependiente.

6.2 Recomendaciones

Después de haber analizado a profundidad la influencia de los mecanismos de
promocion en el nivel de exportaciones de arandanos frescos y basandonos en cada uno
de los capitulos realizados en el presente trabajo de investigacion, se plantean las

siguientes recomendaciones.

Para entidades Gubernamentales:

I. Al tener cerca a instituciones que sean el soporte de los exportadores es fundamental
para el crecimiento en diversos aspectos para estas empresas, por lo tanto, se
recomienda a las entidades del gobierno como Prompert Mincetur, Midragri, Produce,
entre otros, promover con fuerza los mecanismos de promocion, a través de
capacitaciones, talleres, folletos informativos, entre otros y asi mas empresas sean
participes de estos eventos para beneficios de ellos como para el pais. Asimismo, cada
una de las actividades que estas entidades realizan o eventos efectuandose deben

difundirse por diversas plataformas, redes sociales, publicidad en los medios de
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comunicacion, entre otros, de esta manera muchos exportadores conoceran la finalidad
de los mecanismos de promocidn, decidiran participar en ellos e incluso lograr
resultados como el crecimiento de su nivel de exportaciones. Asimismo, se sugiere
trabajar de manera adecuada con cada una de ellas de acuerdo con los aspectos que los
hacen diferentes, como por ejemplo el tamafio o la experiencia en mercados
internacionales, lo mencionado ayudara a tener claro el mecanismo al que se debe
enfocar la empresa, para que asi se pueda generar resultados y cumplir con los objetivos

planteados.

I1. Se recomienda a las entidades del estado a brindar apoyo de diferentes maneras,
principalmente financiar a los pequefios y medianos exportadores para que puedan
participar en estos eventos. Asimismo, realizar un seguimiento posterior al evento que
se llevo a cabo con el objetivo de analizar los resultados, identificar las debilidades y
brindar sugerencias de mejora para que sirvan como motivacion e inspiracion para las

demas empresas.

I11. Se recomienda a las entidades de Promperu Mincetur, Midragri, Produce, entre
otros, realizar y llevar datas actualizadas de las todas las empresas exportadoras de
arandanos, de los mecanismos en los que participan, los afios en que se realiza la
participacion, los paises que visitan con frecuencia, entre otros datos de interés para

futuros investigadores.
Para las agroexportadoras de arandanos:

IV. Se recomienda a las empresas agroexportadoras de ardndanos frescos que prioricen
su participacion en los mecanismos de promocion, como ferias comerciales, misiones
comerciales y ruedas de negocios con el fin de conseguir potenciales compradores para

optimizar su nivel de exportaciones. Asimismo, es importante que cuenten con el

204



conocimiento previo sobre los mecanismos en los cuales desean participar, ya que al
estar preparados pueden sacar mejor provecho en el proceso de negociacion

internacional para obtener los clientes potenciales que se requieren.

V. Se recomienda a las empresas que dentro del area de exportaciones cuenten con un
plan de marketing internacional en el cual se incluyan programas de promocion para la
exportacion, ya que de esta manera podran tener mayores oportunidades de captar
compradores potenciales, estudiar de cerca a los competidores, conseguir inversiones en
I+D, y otros beneficios que permitan que el nivel de exportaciones se vea impactado

positivamente.
Para futuros investigadores:

VI. Se recomienda que en estudios futuros se pueda realizar el analisis de otros
mecanismos de promocion, ya que en el presente estudio se realizo el anlisis profundo
de tres mecanismos en especificos: ferias, misiones y ruedas de negocios, sin embargo,
existen otros como las oficinas comerciales en el exterior, Drawback, incentivos del

gobierno, entre otros.

VII. Asimismo, seria interesante analizar el uso de los mecanismos de promocion antes
de la pandemia y post pandemia, ya que hoy en dia debido al Covid 19 los mecanismos
en su mayoria se llevan a cabo de manera virtual, lo cual puede ser de gran ventaja para

las empresas exportadoras o por lo contrario puede ocasionar resultados desalentadores.

VIII. Se recomienda a los futuros investigadores realizar el estudio a detalle de cada uno
de los mecanismos abarcados en el presente trabajo de forma individual, en virtud de
profundizar y analizar cuan beneficioso pueden ser teniendo en consideracion los costos
de participacion, el apoyo del gobierno u otros aspectos obligatorios que se solicitan

para participar de dichos eventos.
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IX. Con el fin de tener una investigacion méas profunda se recomienda analizar a las
empresas del area operativa, es decir, que se encuentren ubicadas en las zonas
productoras del pais, debido a que existen varias empresas centralizadas en Lima que
realizan la parte administrativa del proceso, sin embargo, el grueso de la operatividad se

realiza en las regiones de La Libertad, Lambayeque e Ica.

X. Por otro lado, se sugiere evaluar la exportacion de arandanos con valor agregado, es
decir, en otras presentaciones que no sea en fresco con el fin de conocer si los
empresarios estan diversificacion su cartera de productos e innovando con nuevas
presentaciones tras ser reconocidos como el primer pais exportador de arandanos a nivel

mundial.

XI. Se recomienda, estudiar el motivo por el cual la mayoria de pequefias y medianas
empresas no suelen participar de ferias comerciales, misiones comerciales o ruedas de
negocios, a pesar de tener conocimiento al respecto. Las razones pueden ser varias,
desde los altos costos de inversion, poco apoyo por parte del gobierno, falta de
asesoramiento con respecto al plan de promocidn internacional, altos costos de
produccidn, baja especializacion en la produccion y exportacion de arandanos, entre
otros motivos a evaluar. Se debe tener en cuenta la opinidn de expertos que laboren en
entidades encargadas de la promocion de las exportaciones y su vez de los

representantes de las pequefias y medianas empresas comercializadoras del producto.
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8. ANEXOS

7.1 Anexo 1: Capturas de pantalla palabras claves

Capturas de pantalla de la busqueda por palabras claves de los antecedentes nacionales e
internacionales

ProQuest Acoeso proparcionado por UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS

= ProQuest Central

1.950 resultados

i 000Q

Export A export

A study of selected SMEs in the 0 o o
manufactur sector of Ghana
Review of it 1t i Business and Strate Bir Yame 2 &
_ % ew of international Business ategy. Bingley
y - o pregremmes co enpon of selectes SWES 1 Ghana A
valuedcs por programmes and performence of SMEs In Ghana. The studies rave fe. A AN
expe 2cught 1o 163t The impect of trade ca export .
- The
Impact of Export Promotion Programs on Export Performance Q o o
‘? Mota. Jorge. Moreira, Antanio; Atves. Alexsndrs. Economies: Batel »
™e eport pesformance of n thit senge. Gata Texo compsete @
s e ne POrT PIOTOUON PO MeZated by
a s2e of the frms SMES” DATICDANO n
— EXpOft PIomotion programmes for assiting SMES Q o o
- Coudounans, Dafniz N Review of Intemational Business and Strategy, Bingley Tomo 28 N ¥ 20 77109,
= o«  of exsects an
echa de { ”~

xport perfoemance. e oy
of the study by

ProQuest Central

-0 Impact of Expornt Pamonon Progrums o+ Eapon Expor of > Q O
f' wry e * N o1 O Nwbre s e oad (agamey) hoas!
FEICIOT pEFWIE e .
Les srpe et
o maart of srpon pewnite -
et of £a000 Mromcton Moguams o Expin Q o
Lo m . v Woery 5 . * Lomvorwien: Dl Tow
~ O SN PRGN AP .o 8 gt
. il ae of Lt PSR PRNCH PIPETE
Sl nrt wvne s
‘ NIRACIS OF 1 Expont Promoton Frogans 0 o
T R
s o - h
wpoen of
Sapon et ~ sroscts of RO PIOITONON PIDY RS
= g [

Agtasncens Wibokm

@0

230



33 resultados

[
serhan
[RETT

1 00 PO

€51 3eu1 EXpom Pwrt of S Pyour

1 agamevn) baast

Impact

x' -‘-,. »

of Expont Pamonon Progrmms

e o upeT prmmcton pEgTe
n

. ve ire e
. Tre PRAET of SARNT DAWNITNA DAOGI -
et of Eapor Mromttion Moguams Eapat
a W e Momns Avrsee. Sives, Sewerens Comvsrmien: Bused Tom 3 4
Tiaee OF SWNT PRICHE Wy B SIS LOPVWERSY Wt § Pl
P At 2 o il e o o pag visn
P ok w1 of Mt PTene (rmpwer
Epon FOpe ACe ITpRcts of U Expont Promoton Progiane
ot Brrract ' - - Agrbamarsst (Y995 FIUN. Mew VWb . ity
TEiv oy et of Nt e oo rert prmvtne
TRty WU G e ey 1 b it wovp
PETTI T Te pEEE of BONREt pogrens - g e K}
EApon temana ¢ e angects of RO PIOTONON PIOgTATE
soi 2N, Gty AFtascans waanm Y vy

1 Performar

vonzal Metrne

Tarutaciu

ogiETMEs and export pecformance A study of sefocted SMES ir
secrge Neview of Wtersmtionel Business snd Sitstegy, Bngley T

yere fawmema Num, Ach ewmg

L Uage th trade mission ard exvis
sarch o Mnde Missiang Acd eagon pefoanance pe
B 0uer 10 whneh WASE MISSoAS InDaCT o SRDONT Seritrmante sere Die

W EXPONT INAINEting researcy) affec Npany SXpornt pefonmance Cuidencs |
Marketing inteligence & Plasning Bradford Toms 26 % * 4 (2008 41

peristmance o companes Ne

epafis An n SEpOITS coule
ergan ot
s * e RN R0 008 eferenons (ad
Evilus SXpOIT pros ) programmes. U K wat Lads INSSioNs and export pedformance
Speoce, Martine M. Small Business Economucy, Dorrecht Tomo 20, 1 Fe 20 83

#ede MIBEON PAMTZATON TPATTS UPOT TR0 MIBHN coTTeTS ANT eEpOIt
f oversens Dade MESONS 00 SADOM pedformence Trade MISSIONS Nave aften
1190 WhICH IRde MISEIENE IMOecT SXBOn performance sver

12 952220

DS0 Alteeratres Medianng roe of foeeipn marke! smrazavene:

Sevtl Jman Sharma; Sesba Gione Cree, Oeve ternationsl Markarting fleview; Londen Tomo 3




Sesarh within pesukte

Documents  Secondary documents  Patents

View Mendeley Dot3 (101516) |

the Analyze search results

Show ol sty Sont ofc Date (newest)

Refine results
m D“" fapurt  Diwesusd  Vew gt vy, Wiwctimlly Soqimtm = S B §
Open Access ~ Document title Ainhory Year Sowrte [
LA Opem Access W7 [ Acomfigurstamal appessc to the impoct of (N o yrde Morresk-Pérez, |, 1510 BRQ Dusiness Research
Du w > mbisdons an e sapat activity Gldein- Wi, VNV, Quaarturly
- Open Access Hy
(] Grmen m >
Laearm o View atalryet  View st Pubiinher  Rened documents
Year ~
2 O
[CJ 2 The Effect of Export Promnation Srograms on Chilean Fimes' Gebdres Wess, Vv, amb ool of Frometion
e 0y Actheiy: & Longtudingl Study on Trade Shows and Manrmak-Pirer, ). Maragement
245, P Sbo-E3
imE ) >
View atatract v View it Publisber  Retaned documents
[Ju ‘'mpactof an economic revitalization programme on  Tripathi, AP., Agrawal, N, Public Adminstration and ]
expart and employment generation: a case study of Policy
QOne District One Product Programme in Uttar 24(3), pp. 306-119
Pradesh, Indiz
Open Access
View sbatract «  View af Publisher  Relsted documents
Du —pognmuponupammd Catanizato, A, Teyssier, C Srmall Business Economics 1n
risk management practices of internationallzed 5H3), PP 1479-1503
SMEs
Open Access
View sbstract «  View at Publisher  Related documents
D]; lmp:aof—mmonapon Mata, j., Moreira, A, Alves, A 2021 Economies ]
performance o)y
Open Access
View shstract +  View at Publisher  Related documents
View abatract o View 3t Wyliiiee mdltuﬂ-lﬁ
Authot name ~
s e irnoct of [N o5 oo ot Tratpavach, S, Bavjosgpeasert, anaz  Jousrmal af Marirn Scommor and "
) xwnucan, How. > e and Export Perfs J Englrmering
[ Froiuanet, ) ) > mn- 1o(7) 802
[ opm, & (s >
[ Condosnars, DN, () Viewabureaa v View st Wiliiwiwe  Relsind docamamts
M s (L3
rmen [0y Edtile munhmom isdustey (n Ching: comet state 2023 Appled Microbadogy and s
and peryjmetion Biatehockogy
Subject area ~ 16601 70 TR NS
[ Busness. 59} » View atutraet~  View 3t Pubiisher  Relied documents
3nd Acowsting
[ Socit Scrences (53} » O« programa: A ystem-bawed a0ax  Jeumnal of Workd Rusness o
D ) » systemanic textew and apends for fature research sAdlamiee
Exonometrics and
FAinance View sbatract v View 3t Poliiober ekt dociments
] Aprcutsseat and (7%} >
Riogat Sclences Os of cagttal, and trade flows  Adwjumn, 0.0, Adqums AN amar Wordd Review of n
Dwm (41} » Iy West Africa: dieetians for ssenomic eficisncy Entreprenewrasip,

232



G st Perrarcher Purdles

3 Peslasrt, dusny » O3 - promation _ .x:- pocfoemanca catalysta for SMER: imuights from an 25
D Jueneir 0. Q " @ YMETRIng Rconpmy e
U Yripe Wartinean, Chileln ! Batis Q) Petiptinies. J ondd Alaila. V) 103
O e, Qogiiong 1 {CS 9808, poRIses) o Te—
] Comntas, Michast W ]
Sow it o
Th putpine of the study & b aniabzes B join irmpect Of dalerial factirs of el and sudius- dised sl piey
o (SMES such a5 prorocton (SR (£°F!, which encompans trade mobdity | indommatian., educatise.
Publication Years » ares trmnng-rolate (REIRIRIN. #v¢) rew ol factors ol SMT e, e errepen RS e 1ore
Uw 1 Frpw ANcu oot Artile Seove Mpmir ey $uE Tast T Psitge e
0 2z E=R
) an
"
2 K 04 ersect oF S rromonion FrocaakS O (IR PERFORMANCE: EVIDENCEFROM 22
0 2us BB MANUFACTURNG SMES Ctatians
bt Wiy T Qv )4 S8 37
Fob 2007 | JOUMNAL OF PUMNEES SCONOMICT AND MANGGEMINT  1815), ppd31-1a Foterproees
Documont Types -
The objocties of this paper 15 10 examing how & Sim's participation in go - oy (EPF3;
D Arte LK mm».m-m Rayed nn dyramic capabilities perspecae, 3 medi stec) maderation moaed of
EPfsan PerSanmance wak prigassd and wtad in Chinese manulacturing SMEL Th . Show more
] Seview Mtice % i ng
] Procesding Faces n Expe Ful oot b Pubilsher oo Selated rax
g I PV an
0O 14 - promotion _ and - performance A study of selected SMEs in the 18
manufacturing sector of Ghana Citations
Quaye, DM; Sekyere, KN and Acheampong, G 50
References

2017 | REVIEW OF INTERNATIONAL BUSINESS AND STRATEGY 27 (4), pp.466-483

Purpose - Many nations now engage in economic promotion of their countries in foreign countries. One major aspect
of this activity is - promotions. This paper aims to understand the relationship between - promational
activity participation and - performance by Ghanaian manufacturing firms. ... Show more

Eull Text at Publisher ese

Related records

0O 15 - promotion _ and SMEs' performance Exploring the network promotion 38

é role Citations
Haddoud, MY; Jones, P and Newbery, R 83
References
2017 | JOURNAL OF SMALL BUSINESS AND ENTERPRISE DEVELOPMENT 24 (1), pp.68-87
Purpose - The purpose of this paper is to investigate the network promotion role of - promotion _ in
driving small and medium enterprises' (SMEs) - performance.
Design/methodology/approach - Drawing on a dual institutional and network-based appi ... Show more
Free Accepted Article From Repository Full Text at Publisher e Related records
O 16 - programs and SME market choice: evidence from North West England 4
Citations
Oos - - programmes and the - performance of Ghanaian firms: The 14
mediating role of foreign market attractiveness Citations
Sharma, RR; Sraha, G and Crick, D 85
References

2018 | INTERNATIONAL MARKETING REVIEW 35 (4) , pp.661-682

Purpose The purpose of this paper is to examine the mediating role of foreign market attractiveness on the association
between -- programmes (EPPs) and - performance in the context of Ghanaian firms. In addition
to understanding how EPPs help enhance the attractiveness of the foreign markets and the ... Show more

Eull Text at Publisher =

Related recor;

233



03 SN W o oo2mmes and SMES performance Exploring the netwerk [ SEED 38

a
s A role Citations
5 Haddoud, WY; fanes, P and Hegbiey R 83
s 2007 | JOURNAL QF SMALL SUSINESS AND EHTERPRISE DERELOPMENT  34(1), pp58-87 References
5
Purpose - The purpose of this paper is to investigate the network FRIMBEEN rote of ERIOE GIOMBHGN Programmes in
driving small and medium enterprises’ [SMEs) (I performance.
Design/methodoiogy/approach « Orawing on a dual institutional and netwodk-based appre .. Show more
- Eres Acteuted Aticle From Segositary FullTest atPulilaher  eee selated rec
30
31
- 0O« 0D G B O ficenices between Advanced and Emerging Economies 3
Citations
e Eiveito_kTgusiredo Aand Farte, B ——
i 2020 | JOURNAL DF EASTAVEST BUSINESS  26{2), pp.223:334 43
Relerentes
This paper compares the SREGH GROMBIED 5ystem of advanced and emerging aconomies in fifty countries. Results
show that advanced economies offer, on average, more compiete SR BIDMBHEN <y<ten, | 2. 3 greater varkety of
---(EPP:I than emerging economies. Advanced countries afferm . Show more
v
Y lulltpy] oo Eu g
275
15
9
1 Qs - _ programmes as - performanca catalysts for SMES: Insights from an 25
2 @  emerging ecanomy Cleatians
Halen O Pens-Vinges. J end Aczdn, B 103
sepuiirs Vo S0 1
teals de grado
" =
picn ’ MR T praca peraames 23 19 Sooads Sarvien e BEv €3 (M SEHISAC AT @A TN TECh e
s - ¥ oy o AL ITHGAEY €N 1 SRATANVE TN BT A W AP0 I 0e Al TN AR e D GANTTAS
= n s gy N PANINIR b W SO I ) T TR PETEE W SR B e SRR
wecTiee rermocs. Pyt utien of DEaco perisne ve s restlerreoo ez moives
Ao - SRS wieiihouia ieitve 1on SR == Y--m"w-":.mvn'muvutul.—
e dan B -+ Cr0un 130w, Artps so0s o srond o 110 Lad O PEBLIAAT WL it =2010) MNg T
O it o P Yo . B R T
Sirsnsden, 3R Qubnruss Wairs, Jetiaies Ssmalye sz m"" » ’ - ‘:"'“ "‘I‘“’;
MI h.‘._: ™ oM .- ”m.“wn tdtaiain s WA S e

CORLAGEN Carmy on Hacoew' L]
Susmrutiste ot Eirgresas y Vesres

Miartins S hove Lus s
Caaris Cummay Frariain “
O Tube Mased Ao -
Palosmcts Cumrsibn Alwsatider Ournal &
e

Languee o«
engaind L]
e 2

Puttcado I 4 Fatios

tess de grado
Anatals dn In aphcacion de
L
Pafe s wrngs
v inded B

200C - 058
S acE Y
Chisgue Barma, List Mery

Puhticass 2007 4 Enisce

S e e e e e e s

WA o0 2GR T 8 CE 50 P00 LN RS TR (e 1 AT DIIRG A s 90 It e
NPt (WBADE O VETICONIE (Ve (M PONGR § TIOETAN 3 M aMEeoss 3

el B L EEL LT A e v ¥ g "
= remrzatn =il =xtzne ol e lnn =
WCTIE W N NQON B0 AINGeEE AT 0] Peioo0 J0NE TR s SEEITG 1eeEN ¢

. 1 2 M o= 9 e 120 4% B e 8t
Az

234



e uen 26 1
P

e

Cflcra hacara v Mocesss
(= o e

COMAEN Cammepin Hacoew'
Slcmrutiete o Eirgrasas y Vesres

Mt Sudres dowt Lus
Caarie Cum Fariain
H0uye Tue Mt allene

Taloamcts Cuarsian Alesanadet ODureel

-

T prac prriama o3 b DOSads Sarvier e Bomi, € (1 SSEIIAC AT @V EIN Tecte e
s N 10 SRATANE Teckand Reriane & W Wrgo 0 Be shinar AR he an GanTas

SaEN Y

Chasgue Marma, Lz Mery
Pulitcass 207 4 Enisce

S LVEANININ B W PO N The TR FETEE AP SO B B SRRSO ¢
wecriee m=smocms. Par ts muten of DEaco peuans ve s restisseeoo Seiss mrirves
= o (= - . ©oees o
B =+ Co0ue 130, Artge sobs o Srond ot 110 Lot O FWERLIAAT W) 1hm S2010) Wb D
ermatet detatrvee @ o= 13311 ‘32 Lapmristm=rs cea tenrte g
ey = e
o ah 20N J0M SeeNID (OME SemiiCE 0 WA Swsren e ()
Wwarienn g (4

. [
EITPOIC0 EIHITVY Sa0d lon PTTEes d wertar tewtf o Avepen JUT ST e aneeer W
e oo IR s S e e R e
DD 0BG GR FE 0 NOT U e b h D0 Wt verrs
IR eet, pnban 0 NETIEENS (VB (M PONGRN ¥ TIIATAN B M IO 3
e vsey (E Taher LY M W (e e einete grated Wb 1 kg Tt e
w remrzais irve ave =xtene of e lnn -
WCTIE T N NGON B AINGeEE AT €] Peooo 0N TR W SRS 1eeEN ¢

" L2 S e 1a0F 4% B e 8t

aqurzz

Baltimore - EEUU. 2016

aAicacsd pot
Cojal Mandoa, Jessica dol Rocio,
Rojas Diaz, Kevinn Andred

Publicado 2016 4 Enlace

tosis de grodo

Importancia de las estrategias do
promacion de BROMBERU que
promueven a las mypes exportadoras
en el distrito de Puente Pledr en «f
2006 y 2017

Syt pon

PV AT AV

Mo, Chistian Daniel

Publicade 2018 4 Enface

PLLEs AMNES SALCE. SSUAYITANIY §y CADUS, BRItIENAD S LAA JUSIrEcan genaTal fan L
o™ e XON0s PRiunnas ‘Povio 3 otuetio 10anco, organizscional y
fnangicm s estabicco un proccse de cisdonmcion of cml Imiuc asrmaL notimmizaoen do
FESUMER I COTTO contInies de caldad pas ohitenor un ot que 2 Ve an el
CHAUITTIOLNNINGD SOMVE SN0 OLIEVE ST ©0 3D On Nambne S Cajamarca y &

Vends lu gan respontablisad qué tiene *ly Camisidn de Dvamocien Sl Peru oS 18
2xportacion <l Tursmo - [IIIIEST <n s cedoncon de carmrgo par = Promocon o
18 iriagany del Pacy Gatra (g eafrtacioni Stoponilr ¢ =nell e die tw Lo
al s exterioe. pr - Sars jos exportaioves y
SOUDIS EADOTABHGE $N G MG 30 B fASeND fOGITES W PaADOTANn vy Ml iemO
ODCCOMNEN €1 CIDCRTHCAID e 132 MyLCE expartagoas o of Dirried oo Pucnss Plodea y do
Sigures myDTI TON IMOITS on SEDoT, DOTU DOTO LONISCIMTEY On totnus e Comert
STy e e SAtateging e prormenion o la saportacen que arncs [y pes
Oocansio 0o e DIOJUCLOE Y DorVlIinE A 3 MiYDes AN 1| A3 INMNSCIoNSE. Por Este
rativg, o 00} dr PoCSn Quiere dar 8 conooe Ly importancls do le.

tesis de grado
Analisis def pruceso de LS (ot reeRIGHCSN teuldn Andiss 06 DFoeeso (¢ PAraToTIMIINE 0N § ENOOTTTON
imermacianalizacion y exportacion e O (reaas e A 3 MO0 ATEYIAND penion U e SITTW COETLG Detery o
do alpack al analizer naicy s o ar a[us - e ar
i joda 2020 erondad 60 bt Wl lecrade emenzand ¢ o peroge 2000 oor feedio de i Setands
- CUqUES § W toccng e o Wt o HU val & ey On TRy ute
st por e s e o Pt o owl onatem L
Moo Bomnars, Winny Gt COSRATIT MESHgICDn VNS un BV LLANTSIV. 3¢ TO0 PR y L0ry it s ot senna

tesls de grado
mpacto de s OMEGRN

ERFRBEIINN 1\ =0 ormpeesns

Pulleaos pow

Fonce Tomsona, Lucs Tereas
Publicado 2006 4 Enlace

v ogics cor vl misst len v s races 0 rEm Ehae W brndan (e
dat o la remidad r LA thernes Lelleado o5 M SoiCyinta y of sutvurrmita on le
ATV 3 SCTRIETOCIUNI 3 Se 200 Cipt Que |26 SRITROPRS e M

€512 wlgRise 22 DR con B hindliad 40 caedyy o) an
IR0 17 18T OTIHITRES TYPUTLISTTIG T TIVINTArW £ Hisatal o8 30TI0T IMINGTIN, e
= pe— bl et e ul S
= = Husssl J00 ecicrrsse dunstitr sl 2 8 mgnete de
35 NSNS COMGTMLS 33 twdndies fobos sReTconses » i oublo8s) cesrnacens
-3 Q3 Ay re3 GREON 08 A TE0 Belisan, Con wn NI 00CTEENS ¥ COm W
et 0 e 00 s L2 e Sefind oo @ W0LSs Consal,
ATINI MDA SODICION § MK 00 § 2IMONTSi0n 40 LI ETMOITEES ORrRdInE S
rrminnme e Ml 0N M o suttaments S meckds 30 AN un nuestiane wlsts ¢
Confiabie COMOAMDES Dor 35 ALME ISOCANE 06 DR dimens.

235



comercial de Promperu como
factores relacionados a las
oportunidades de exportacion en las
MiPymes del sector No Tradicional en
ol poriodo 20T - 2019

Publicaca oot

Chumpitaz Sarreton, Royce Kevin
Malpartida Flors, Yoly Ann

Publicado 2020 4 Enlace

tesis de arado

La quinua organica: anilisis de los
canales de distribucion y la
promocion de exportaciones en
Acocro - Ayacucho

Publicoca pot
Paredes Prado, Clanina Mana

‘Publicado 2021 4 Enlace

tesis de grado

Efectos de los STMITRRSEEE
BISRBEIEN <o orcial do PROMPERU
on ol desempono exportador de las

——addnse MM A e a8

LA Dresemi InVESLGRCIoN tent SOMO DANCION SDICIVO. detorenas ie relacion ontre Ko
comarcial de iz agonca de pramocion ot s exportacioncs det
Para « Prampery ¥ s aportundadns do exportacion que tenen s Miymes del Sector Mo
Tredicional durante o3 afos 2001 - 2088 £n of prmer capkulc 3o dosanolla of merco e on
¢l cual g ropass slgunas contribuciones 2 @ Itomturd Jcorca ded camercio intormational y e
POOGEAMAG U6 DFOMOCION 00 15 CxDONACIonas Al SHAA0 ROHINND. BN €l Sagundt Caniuia, w
cagiica of gian de irwetigdodn, I situecion piobiomanco. s roguntas do investigacion, e
ohjetivos do cian ¢ T J En ol torcor captuia ec defne @
matodoing O W mkestigecan, on ta cusl r egpacifica of ¢nfague y Gkeha ot @
FIOAEQALIEN, IECORTTON O MK ¢ IMNLTUITLton

1 Prosonee IVORgacion 3¢ ha dosanodaon of of dRito S ACOCro. Provingis de Husmanga,
deoartamentt de Aystucha con ol Bn de entenedor & Calate Sigund reiacan entre of Andliss de
o3 canaies de Satribusion 5 la promacion de @ axpantsconcs do W QN ogonics do o
SoAUTIONnSS At ACOCIa AyScutho, G O3 Mancea S8 Dutca concdes il 0 s mothvoe de & no
SDONAtEn £ 100 B0 InesiDnodn o8 ApNcada, Hewigtvin NO Exparvmentil y @ rrétod de
9 Y =5 2L vo da conte |y 3c desantolio una encustta B tpo o dinedio
£2 ACOUTING, Y3 QUC St 3¢ o g para o e<posifon S uny
@0 G2 produmTNes 00 QuINUA GIgAnIcA y 18 MUCSTE Nue la misma Zamdad que i psblacion
Coma Instrorment de recogicds de datos 3¢ realind Un Sucstionano O Dreguites corrades oon
1R300t oo Lkery. La conchusion .

La presente mestigecion tient oomo princiel chjetist detorming: oo ke Influcncisds e

Dormorca oz PROMPERU on cf desempeto exportader do (as
Mmicra y peguotas empresas (MYPES] dol sutssartor Tonfeccignas, A0 plendas o wisth, de
Uma, en ¢l pareos 20162019 €n e erlmer camitish, se desarols o marco toorica, on of cudl se

236



7.2 Anexo 2: Matriz de consistencia

Mecanismos de promocién y su influencia en el nivel de exportaciones de ardndanos frescos de las regiones de Lima y La Libertad

durante el periodo 2019-2021.

Problemas Obijetivos Hipotesis Variables Metodologia
. . Variable .
Pregunta General Objetivo General Hipotesis General . Enfoque Cuantitativo
Independiente
¢Los mecanismos de Determinar si los mecanismos Los mecanismos de Mecanismos de
promocion influyenenel  de promocion influyen enel  promocidn tienen un impacto promocion
nivel de exportaciones de nivel de exportaciones de positivo en el nivel de L .
, ) . , . . Disefio: No experimental,
arandanos frescos de las arandanos frescos de las exportaciones de arandanos Dimension: L .
. . . . . . . descriptivo- correlacional
regiones de Limay La regiones de Limay La frescos de las regiones de -Ferias comerciales
Libertad durante el periodo  Libertad durante el periodo  Limay La Libertad durante - Misiones comerciales
2019-2021? 2019-2021. el periodo 2019-2021. -Ruedas de negocios

Pregunta Especifica N°1 Objetivo Especifico N°1 Hipotesis Especifica N°1  Variable Dependiente Poblacién y Muestra

Poblacién: 16 empresas que

¢Las ferias comerciales Analizar si las ferias Las ferias comerciales tienen . L
. . . . . . . . tienen actividad exportadora
influyen en el nivel de comerciales influyen en el un impacto positivo en el  Nivel de Exportaciones .
. . . . . de arandanos y hayan
exportaciones de nivel de exportaciones de nivel de exportaciones de . . .
. . . Dimension: participado de los
arandanos frescos de las arandanos frescos de las arandanos frescos de las . .
. . . . . . - mecanismos de promocion
regiones de Limay La regiones de Limay La regiones de Lima y La Crecimiento . :
. . . . i . de las regiones de Lima y La
Libertad durante el periodo  Libertad durante el periodo Libertad durante el periodo Exportador Libertad durante el periodo
2019-2021? 2019-2021. 2019-2021. P

2019-2021.
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Mecanismos de promocién y su influencia en el nivel de exportaciones de arandanos frescos de las regiones de Limay La Libertad durante

Problemas

el periodo 2019-2021

Objetivos

Pregunta Especifica N°2

Hipotesis

Objetivo Especifico N°2

Variable

_ Poblacion y Muestra
Dependiente

Hipétesis Especifica N°2

¢Las misiones comerciales
influyen en el nivel de
exportaciones de arandanos
frescos de las regiones de Lima
y La Libertad durante el
periodo 2019-2021?

Pregunta Especifica N°3

Analizar si las misiones
comerciales de influyen en el
nivel de exportaciones de
arandanos frescos de las
regiones de Limay La
Libertad durante el periodo
2019-2021

Las misiones comerciales tienen
un impacto positivo en el nivel
de exportaciones de arandanos
frescos de las regiones de Lima
y La Libertad durante el periodo
2019-2021

Objetivo Especifico N°3 Hipotesis Especifica N°3

¢Las ruedas de negocios
influyen en el nivel de
exportaciones de arandanos

y La Libertad durante el

negocios influyen en el nivel

Las ruedas de negocios tienen

Analizar si las ruedas de un impacto positivo en el nivel

_ de exportaciones de arandanos
frescos de las regiones de Lima de exportaciones de arandanos  frescos de las regiones de Lima

periodo 2019-2021?

frescos de las regiones de Lima y | 5 Libertad durante el periodo
y La Libertad durante el

2019-2021
periodo 2019-2021

Muestra: 16 empresas
que tienen actividad
exportadora de
arandanos y hayan
participado de los
mecanismos de
promocion de las

. regiones de Lima y La
Nivel fie Libertad durante el
Exportaciones periodo 2019-2021.
Dimensioén: —
Instrumentacion
Crecimiento . .
Exportador Cuestionarios

validados por expertos

Técnica de
procesamiento de
datos: Programa
SPSS 22

238



7.3 Anexo 3: Matriz de operacionalizacion de las variables

VARIABLE
INDEPENDIENTE

DEFINICION DE VARIABLE

DEFINICION OPERATIVA

Mecanismos de
Promocidn para
la Exportacion

Segun Diamantopoulos, Schlegelmilch y Tse (1993), los
mecanismos de promocién de exportaciones son ofrecidos
por el gobierno de cada pais para estimular las exportaciones,
con el fin de mejorar la
competitividad de las empresas en el mercado doméstico y
en los mercados exteriores, superar las barreras de
internacionalizacion
y, disminuir el déficit de la balanza comercial. Asimismo, son
herramientas que sirven
para mejorar las caracteristicas y capacidades
organizacionales,

a través de un apoyo continuado en el desarrollo de los
mercados internacionales.

La informacidn se
obtendra mediante
encuestas que seran

formuladas basandose
en las dimensiones
presentadas en el
presente trabajo de
investigacion.

VARIABLE
DEPENDIENTE

DEFINICION DE VARIABLE

DEFINICION OPERATIVA

Nivel de
exportaciones

Segun Daniels, Radebaugh y Sullivan (2010) una de las areas
mas significativas para el desarrollo industrial y econdmico de
un pais es el comercio exterior, su importancia radica en las
oportunidades que se les brinda a las empresas exportadoras
para expandirse por todo el mundo al diversificar sus sedes
de venta, obtener economias de escala en sus producciones e
incrementar sus ingresos por ventas. Asimismo, asegura que
las exportaciones son el medio mas utilizado por las
empresas para realizar actividades internacionales.

La informacion se
obtendra a través de
plataformas de datos

como Veritrade.

DIMENSIONES INDICADORES
Logro de resultados
Ferias - .
) Interaccion con los clientes
Comerciales
Frecuencia de participacién
Logro de resultados
Misiones .. .
. Interaccion con los clientes
Comerciales
Frecuencia de participacion
Logro de resultados
Ruedas de ., .
. Interaccion con los clientes
negocio
Frecuencia de participacion
DIMENSIONES INDICADORES
Volumen de las exportaciones
Crecimiento
exportador

Valor FOB de exportaciones
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7.4 Anexo 4: Ficha de encuestas

Cuestionario

Estimado (a): Este cuestionano tiene como finalidad la recoleccion de datos de cada empresa
para identificar la existencia de la relacidn entre loz mecamizmos de promocion de
exportacion (ferias comerciales, misiones comerciales v ruedas de negocios) v el nrvel de
exportacion de aréndanos frescos entre los afios 2019-2021.

Cabe sefialar, que la mformacidn que se nos proporcions en este cuestionario serd
completamente confidencial.

De antermano, agradecemos su disposicion y fempo.

Seccion 1: Informaciin de la empresa

1. Uhicacion de la empresa

« [ima

¢ [aLibertad
Mimmero dz BUC
Bazon Socal

Afio de inicio de actividades

b e e

Tamafio de la empresa

» Pequefia (hasta 10 trabajadores)
» DNediana (101 a 200 trabajadorss)
* Grande (mas de 201 trabajadores)

Seccion 2: Informacion del encuestado

. Nombres v Apellidos
. Nimero de DNI

. Cargo Actual

—_

[

Lid
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Seccion 3 Aplicacidn de la encuezta

Selacciona e mdique su percepeion sobre los sinientas enumcizdeos.
Por favor, considerar para las respuestas la signiente ezcala:

Totalmente en dazacuerdo

En dezacuardo

M1 de acuerdo m en desacuerdo
De arnardo

Totalments de acusrdo

L e L b e
1]

DIMENSIONES [ items

E3
5

CALA

Dimenzion: Feriaz comerciales / Crecimiento exportador

;Conzidera que la parhcipacion en las feras comerciales le ha permtido
incramentar su volomen de exportacion de arandanes (TWMEG)T

;Comzidera que suvaler (FOB) da exportacion de arandanos 22 ha merementado
debido a =u participacion en las farias comerciales?

;Com=idera que = partieipacion en las ferias comerciales le ha permtide
adguirir maevos chientes v'o socios mtemacionales de arandanos frescos?

:La carcania con potenciales clientes en las ferias comerciales ha contribmdo 2
gue haya mma mayor demanda de arandanes ¥ que su volumen exportado (THL
E&) aumenta?

;i Comzrdera qua suvalor (FOB) de exportacion de arandanos sz ha merementado

gracias z la mteraccicn con los clisntes v/io socios en las ferias comercialesT

:La cartera de clientes de ardndano: adquimda en las ferias comerciales le ha
permatido posicionarse en el mercado desting?

;Conzidera que la frecuencia con la que parbicipa en las fenas comercialss ha
permutide gue =u volumen de exportzcion de arandanecs (THIY EG) se

incramente”

;Conzidera que las wveces gque ha participado en laz ferias comercialss le
ayudaron a merementar su valer (FOB) exportado de arandanesT

;Comzidera que las veces que ha participads en las feriae comerciales la han
ayudado 2 incrementar su cartera de clisntes v/o socios internzcionales da
arandanos frezcos?
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DIMENSIONES / items=

ESCALA
5

Dimenzion: Miziones comerciales / Crecimiento exportador

10

;Conzidera que su parficipacion en las musiones comerciales le ha permitido
meramentar su volumen da exportacion de arandanes (TREG)T

11

;Conzdera que suvalor (FOB) de exportacion de arandanos =2 ha merementzado
debido a2 zu participacion en las misiones comercialaz?

;Comadera que sn parbicipacion en las musionss comercizles le ha permtide
adgurnr mevos clientes vo socios mtemacionales de arandanos frescos?

13

;La cercamia con potemciales clientes en laz musions: comerciales ha
contmibmde a que hayva una mayor demanda de arandancs ¥ que su volumen
exportado (Th' EG) aumenta?

3

;Comzidera que su valor (FOB) de exportacion de arandanos sa ha
meramentado gracias a la mteraccion con los clientes v/o socioz an las
misiones comercialasT

;La cartsra de chentes de arandanos adguinida en las minionss comerciales le
ha permutido posicionarze an el mercado destina?

;Conzidera que la frecuencia con la que participa en las musiones comerciales
ha permitido que su velumen de exportaciém de ardndanos (TR KG) se
incramente’

17

Conzidera que las veces que ha participado en las miziones comerciales le
ayudaron a merementar su valor (FOB) exportado de aréandanos?

18

;Comzidera que laz veces que ha participado en muziones comerciales le han
ayudado z incrementar su cartera de clisntsz v/o soclos imfermacionales de
arandanos frescosT

DIMENSIONES / items=

Dimenzion: Ruedaz de Nezocio / Crecimisnto exportador

;Conzidera que zu parbicipacion las muedas de negocio la ha permutido
incramentar su volumen de exportacicn de arandanos (TRMEG)T

:Conzidera que suvalor (FOB) de axportacion de arandanos sa ha merementado

debido a su participacién en las reedas de negocio?

;Conzdera que su parbicipacion en las ruedas de nagocios le ha permutido
adgurir muavos clientss v'o zocios imtemacionzles de arandanos frescosT

;Conzmdera que las medas de negocio le ayudaron a concretar ventas con sus
chisntes potenciales v por ende aumentd su volumen de exportacionss de
arandanos [ IMEG)?

:Con=idera que su valor (FOB) de exportacion de aréndanos se ha
incramentado gracias a la mferaceion con los clientes v/o socios en las ruedas
de negocio?

:La cartera de clientes de arandanos adgunda en las ruedasz de negocio l= ha
pernutido posicionarse en el mercado destino?

;Conzndera que la frecuencia con lz que participa en las ruedas de negocio ha
permutide que su volumen ds exportzcidm de arandames (ThI' KG) ze
mcrements”

;Comsdera gue las veces gque ha parbepade en las ruedas de mesocio le
ayudaron a3 merementar ;1 valor (FOB) exportado da arandanos?

:Consdera que laz veces que ha parbicipado en laz madaz de negocio le han
ayudado 2 incrementar su cartera de clisntes v/o socios mtemnacionales de
aréndanos frazeos?
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7.5 Anexo 5: Validacion del instrumento por expertos
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

‘Pertinencia: El item corresponde al conceplo tedrico
formulado.

2Relevancia: El item es apropiado para representar al
companente o dimension especifica del constructo.
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del
item, es conciso, exacto y directo.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items
planteados son suficientes para medir la dimension.

N

DIMENSIONES / items

Sugerencias

Dimension: Ferias comerciales / Crecimiento
exportador

Pertinencia’
Si No

Relevancia®
Si No

Claridad®
Si No

iConsidera que Ia participacion en las ferias
comerciales le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de arandanos ([illlkc)?

X

X

X

¢Considera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado debido a su participacion
en las ferias comerciales?

¢Considera que su participacion en las ferias
comerciales le ha permitido adquirir nuevos clientes y/o
socios internacionales de arandanos frescos?

¢La cercania con potenciales clientes en las ferias
comerciales ha contribuido a que haya una mayor
demanda de arandanos y que su volumen exportado
(i’ G) aumente?

iConsidera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las ferias comerciales?

iLa cartera de clientes de arandanos adquirida en las
ferias comerciales le ha permitido posicionarse en el
mercado destino?

iConsidera gue la frecuencia con la que participa en las
ferias comerciales ha permitido gue su volumen de
exportacion de arandanos (il KG) se incremente?

iConsidera gue las veces gque ha participado en las
ferias comerciales le ayudaron a incrementar su valor
(FOB) exportado de arandanos?

iConsidera gue las veces que ha participado en las
ferias comerciales le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios internacionales de
arandanos frescos?

Dimensiton: Misiones comerciales / Crecimiento
exportador

iConsidera gue su participacion en las misiones
comerciales le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de arandanos (fll/Kc)?

11

iConsidera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado debido a su
participacion en las misiones comerciales?

12

iConsidera gue su participacion en las misiones
comerciales le ha permitido adquirir nuevos clientes
y/o socios internacionales de arandanos frescos?

13

iLa cercania con potenciales clientes en las misiones
comerciales ha contribuido a que haya una mayor
demanda de arandanos y que su volumen exportado
(TM/ KG) aumente?

14

iConsidera gue su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las misiones
comerciales?
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iLa cartera de clientes de arandanos adquirida en las
misiones comerciales le ha permitido posicionarse en
el mercado destino?

:Considera gue la frecuencia con la que participa en las
misiones comerciales ha permitido que su volumen de
exportacion de arandanos _{ KG) se incremente?

-

:Considera que las veces que ha participado en las
misiones comerciales le ayudaron a incrementar su
valor (FOB) exportado de arandanos?

:Considera que las veces que ha participado en las
ferias comerciales le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios internacionales de
arandanos frescos?

Dimension: Ruedas de Negocio / Crecimiento
exportador

;Considera que su participacion en las ruedas de
negeocio le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de arandanos (ill/kG)?

0

iConsidera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado debido a su
participacion en las ruedas de negocio?

11

;Considera que su participacion en las ruedas de
negeocios le ha permitido adquirir nuevos clientes y/o
socios internacionales de arandanos frescos?

22

iConsidera gue las ruedas de negocio le ayudaron a
concretar ventas con sus clientes potenciales y por
ende aumentd su volumen de exportaciones de
arandanos IKG]‘?

3

iConsidera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las ruedas de negocio?

iLa cartera de clientes de arandanos adquirida en las
ruedas de negocio le ha permitido posicicnarse en el
mercado destino?

15

iConsidera que la frecuencia con la que participa en las
ruedas de negocio ha permitido gue su volumen de
exportacion de arandanos g.;' KG) se incremente?

16

iConsidera que las veces que ha participado en las
ruedas de negocio le ayudaron a incrementar su valor
(FOB) exportado de arandanos?

27

iConsidera que las veces que ha participado en las
ruedas de negocio le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios internacionales de
arandanos frescos?

Waloracion del instrumento (marcar con una “X™):

Deficiente Regular Bueno

Muy Bueno

Excelente

X

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X ]

Apellidos y nombres del juez validador: Loayza Bellido Juan Epifanio

Especialidad del validador: Mg Sc en Agronegocios

Aplicable después de comegir [ ]

26 de enero del 2023

Firma
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

1Pertinencia: El item comresponde al conceplo tedrico
formulado.

Relevancia: El item es apropiado para representar al
componente o dimension especifica del constructo.
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del
item, es conciso, exacto y directo.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items
planteados son suficientes para medir la dimensién.

N°

DIMENSIONES /items

Pertinencia'

Dimension: Ferias comerciales / Crecimiento
exportador

Si

No

Relevancia®

Claridad®

Sugerencias |

Si No

Si

No

:Considera que la participacion en las ferias
comerciales le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de ardndanos (TN/KG)?

X

X

X

iConsidera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado debido a su participacion
en las ferias comerciales?

iConsidera que su participacion en las ferias
comerciales le ha permitido adquirir nuevos clientes y/o
socios internacionales de ardndanos frescos?

¢La cercania con potenciales clientes en las ferias
comerciales ha contribuido a que haya una mayor
demanda de ardndanos y que su volumen exportado
(TN/ KG) aumente?

iConsidera que su valor (FOB) de exportacién de
arandanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las ferias comerciales?

¢La cartera de clientes de ardndanos adquirida en las
ferias comerciales le ha permitido posicionarse en el
mercado destino?

¢;Considera que la frecuencia con la que participa en las
ferias comerciales ha permitido que su volumen de
exportacion de arandanos (TN/ KG) se incremente?

¢Considera que las veces que ha participado en las
ferias comerciales le ayudaron a incrementar su valor
(FOB) exportado de arandanos?

iConsidera que las veces que ha participado en las
ferias comerciales le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios intemacionales de
arandanos frescos?

Dimension: Misiones comerciales / Crecimiento
exportador

:Considera que su participacion en las misiones
comerciales le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de arandanos (TN/KG)?

;Considera que su valor (FOB) de exportacion de
aréndanos se ha incrementado debido a su
participacion en las misiones comerciales?

:Considera que su participacién en las misiones
comerciales le ha permitido adquirir nuevos clientes
y/o socios internacionales de ardndanos frescos?

13

¢La cercania con potenciales clientes en las misiones
comerciales ha contribuido a que haya una mayor
demanda de arandanos y que su volumen exportado
(TN/ KG) aumente?

¢Considera que su valor (FOB) de exportacion de
aréndanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las misiones
comerciales?

X
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¢iLa cartera de clientes de aréndanos adquirida en las
misiones comerciales le ha permitido posicionarse en
el mercado destino?

¢Considera que la frecuencia con la que participa en las
misiones comerciales ha permitido que su volumen de
exportacion de arandanos (TN/ KG) se incremente?

:Considera que las veces que ha participado en las
misiones comerciales le ayudaron a incrementar su
valor (FOB) exportado de arandanos?

18

iConsidera que las veces que ha participado en las
ferias comerciales le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios internacionales de
ardndanos frescos?

Dimension: Ruedas de Negocio / Crecimiento
exportador

19

:Considera que su participacion en las ruedas de
negocio le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de arandanos (TN/KG)?

20

:Considera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado debido a su
participacion en las ruedas de negocio?

21

¢Considera que su participacion en las ruedas de
negocios le ha permitido adquirir nuevos clientes y/o
socios intemacionales de aréndanos frescos?

22

iConsidera que las ruedas de negocio le ayudaron a
concretar ventas con sus clientes potenciales y por
ende aumentd su volumen de exportaciones de
arandanos (TN/KG)?

23

:Considera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las ruedas de negocio?

24

iLa cartera de clientes de ardndanos adquirida en las
ruedas de negocio le ha permitido posicionarse en el
mercado destino?

15

iGonsidera que la frecuencia con la que particlipa en las
ruedas de negocio ha permitido que su volumen de
exportacidn de ardndanos (TN/ KG) se incremente?

16

iConsidera que las veces que ha participado en las
ruedas de negocio le ayudaron a incrementar su valor
(FOB) exportado de ardndanos?

27

iConsidera que las veces que ha participado en las
ruedas de negocio le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios internacionales de
arandanos frescos?

Valoracion del instrumento {marcar con una “X™):

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno

Excelente

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ X ]
Apellidos y nombres del juez validador:

Especialidad del validador: Economia Internacional y Direccion de Empresas

Azabache Moran, Carlos Alberto

Aplicable después de corregir [ ]

No aplicable [ ]

DNI: 10552282

26 de enero del 2023
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENIDO DEL INSTRUMENTO

1Pertinencia: El item comresponde al conceplo tedrico
formulado.

Relevancia: El item es apropiado para representar al
componente o dimension especifica del constructo.
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del
item, es conciso, exacto y directo.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items
planteados son suficientes para medir la dimensién.

N°

DIMENSIONES /items

Pertinencia'

Dimension: Ferias comerciales / Crecimiento
exportador

Si

No

Relevancia®

Claridad®

Sugerencias |

Si No

Si

No

:Considera que la participacion en las ferias
comerciales le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de ardndanos (TN/KG)?

X

X

X

iConsidera que su valor (FOB) de exportacion de
arandanos se ha incrementado debido a su participacion
en las ferias comerciales?

iConsidera que su participacion en las ferias
comerciales le ha permitido adquirir nuevos clientes y/o
socios internacionales de ardndanos frescos?

¢La cercania con potenciales clientes en las ferias
comerciales ha contribuido a que haya una mayor
demanda de ardndanos y que su volumen exportado
(TN/ KG) aumente?

iConsidera que su valor (FOB) de exportacién de
arandanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las ferias comerciales?

¢La cartera de clientes de ardndanos adquirida en las
ferias comerciales le ha permitido posicionarse en el
mercado destino?

¢;Considera que la frecuencia con la que participa en las
ferias comerciales ha permitido que su volumen de
exportacion de arandanos (TN/ KG) se incremente?

¢Considera que las veces que ha participado en las
ferias comerciales le ayudaron a incrementar su valor
(FOB) exportado de arandanos?

iConsidera que las veces que ha participado en las
ferias comerciales le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios intemacionales de
arandanos frescos?

Dimension: Misiones comerciales / Crecimiento
exportador

:Considera que su participacion en las misiones
comerciales le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de arandanos (TN/KG)?

;Considera que su valor (FOB) de exportacion de
aréndanos se ha incrementado debido a su
participacion en las misiones comerciales?

:Considera que su participacién en las misiones
comerciales le ha permitido adquirir nuevos clientes
y/o socios internacionales de ardndanos frescos?

13

¢La cercania con potenciales clientes en las misiones
comerciales ha contribuido a que haya una mayor
demanda de arandanos y que su volumen exportado
(TN/ KG) aumente?

¢Considera que su valor (FOB) de exportacion de
aréndanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las misiones
comerciales?

X

250



15 | iLa cartera de clientes de ardndanos adquirida en las X X X
misiones comerciales le ha permitido posicionarse en
el mercado destino?

16 |:Considera que la frecuencia con la que participa en las X X X
misiones comerciales ha permitido que su volumen de
exportacion de arandanos (TN/ KG) se incremente?

17 |iConsidera que las veces que ha participado en las X X X
misiones comerciales le ayudaron a incrementar su
valor (FOB) exportado de ardndanos?

18 |iConsidera que las veces que ha participado en las X X X
ferias comerciales le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios internacionales de
ardndanos frescos?

Dimension: Ruedas de Negocio / Crecimiento X X X
exportador
19 [;Considera que su participacion en las ruedas de X X X

negocio le ha permitido incrementar su volumen de
exportacion de arandanos (TN/KG)?

20 |iConsidera que su valor (FOB) de exportacion de X X X
arandanos se ha incrementado debido a su
participacion en las ruedas de negocio?

21 |iConsidera que su participacion en las ruedas de X X X
negocios le ha permitido adquirir nuevos clientes y/o
socios intemacionales de aréndanos frescos?

22 |iConsidera que las ruedas de negocio le ayudaron a X X X
concretar ventas con sus clientes potenciales y por
ende aumentd su volumen de exportaciones de
arandanos (TN/KG)?

23 |;Considera que su valor (FOB) de exportacion de X X X
arandanos se ha incrementado gracias a la interaccion
con los clientes y/o socios en las ruedas de negocio?

24 |iLa cartera de clientes de ardndanos adquirida en las X X X
ruedas de negocio le ha permitido posicionarse en el
mercado destino?

25 |;Considera gque la frecuencia con la que participa en las
ruedas de negocio ha permitido que su volumen de
exportacion de ardndanos (TN/ KG) se incremente?

26 |iConsidera gue las veces que ha participado en las x x X
ruedas de negocio le ayudaron a incrementar su valor
(FOB) exportado de ardndanos?

27 |.Considera que las veces que ha participado en las x x X
ruedas de negocio le han ayudado a incrementar su
cartera de clientes y/o socios internacionales de
aréndanos frescos?

-
b
b

Valoracion del instrumento (marcar con una “X™):

Deficiente Regular Bueno Muy Bueno Excelente
X
Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ x ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]
Apellidos y nombres del juez validador: Zorrilla Morris Paula Mayra DNI: 70456820

Especialidad del validador: Administracion y Negocios internacionales

26 de enero del 2023

251



7.6 Anexo 6: Carta de presentacion

Lima, 26 de octubre de 2022 w

A guien corresponda,

Estimados sefiores:

A través de la presente es un placer saludarlos v presentar a:

Cidigo Apellidos ¥ nombres
201614763 Villanueva Arenas, Kasandra Solange
2001720413 Solorzano Palpan, Fiorella Lesly

Ellas son egresadas de la carrera de Administracion y Negocios Internacionales en la Facultad
de Negocios de la UPC, vy se encuentra realizando un proyecto de investigacion del Programa
de Titulacion Profesional en Negocios Internacionales para el cual requieren una entrevista con
ustedes.

Agradecemos se sirvan concederles las facilidades necesarias para el cumplimiento de sus
objetivos.

Hacemos propicia la oportunidad para reiterar nuestro agradecimiento por su amable
contribucidn en beneficio de su investigacion.

Atentamente,
| -
I} s

Jaines Leigh Boluarte

Director de Carrera

Administracion y Negocios Intemacionales
Facultad de Negocios

7.7 Anexo 7: Validacion de los encuestados

En el link se adjuntan las conversaciones con los encuestados de la presente tesis:

https://drive.google.com/drive/u/6/folders/1g0rrONC4yzUimFNIQVXa-HocmHTgWcnhE
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