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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo conocer las repercusiones del Programa de
Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la internacionalizacion de las empresas agroexportadoras
beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017-2021, usando un enfoque cualitativo (teoria
fundamentada) dada la discrepancia que existe en los estudios sobre el desempefio de estas
empresas posterior a su participacion y los pocos estudios cualitativos que permitan profundizar
sobre este tema. Se encuentra que el PAI ha generado repercusiones positivas en las empresas
agroexportadoras incrementando el nivel volumen de exportaciones, generacién de nuevos
posibles clientes y afianzamiento de las marcas. Repercute en la diversificacion de mercados
cuando el exportador es comprometido; repercute en la diversificacion de oferta exportable, al usar
los fondos no reembolsables en investigaciones de mercado, y finalmente la tutoria recibida en el
programa fortalece las habilidades de gestion de las empresas beneficiarias donde la experiencia

del tutor en el rubro es un factor fundamental para el correcto desarrollo.

Palabras clave: Programa de Promocién a la Exportacién (PPE); Programa de Apoyo a la

Internacionalizacion (PAI); Plan estratégico Nacional Exportador (PENX); Internacionalizacion.



ABSTRACT

The objective of this research is to know the repercussions of the Internationalization Support
Program (PAI, by its acronym in Spanish) in the internationalization of agro-export companies
that are beneficiaries of the PAI, during the period 2017-2021, using a qualitative approach
(fundamental theory) given the discrepancy that exists on the performance of these companies
after their participation and the few qualitative studies that allow deepening on this topic. It is
found that the PAI has generated positive impact in agro-export companies, increasing the level of
export volume, generating new potential clients, and strengthening brands. The influence of the
diversification on the market when the exporter is committed; has repercussions on the
diversification of the exportable offer, by using non-reimbursable funds in market research, and
finally the tutoring received in the program strengthens the management skills of the beneficiary
companies where the tutor's experience in the field is a fundamental factor for the correct

development.

Keywords: Export Promotion Program (EPP); Internationalization Support Program; National
Export Strategic Plan; Internationalization.
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PRODUCE: Ministerio de la Produccion

PROEXCA: Programa de apoyo para la internacionalizacion de las empresas canarias
PROMYPE: Programa Especial de Apoyo Financiero a la Micro y Pequefia Empresa
PROMPERU: Comisién de Promocion del Per( para la Exportacion y el Turismo
PROMPEX: Comision para la Promocion de Exportaciones

PYME: Pequefia y mediana empresa

RNR: Recursos No Rembolsables

SME: Small and Medium-sized Enterprises

SPSS: Statistical Package for the Social Sciences

SSE: Sierra 'y Selva Exportadora

SUNAT: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
TLC: Tratado de Libre Comercio

UIT: Unidad Impositiva Tributaria

WarpPLS: ScriptWarp Systems
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INTRODUCCION

En los ultimos diecisiete afios el sector agricola peruano ha mostrado un crecimiento
constante impulsado principalmente por la exportacion. Sin embargo, tiene la menor tasa de
crecimiento promedio anual en la cantidad de empresas Mipyme desde el 2013 al 2019, representa
el 1.3% del total de estas, cantidad que se ha mostrado en decrecimiento en comparacion al afio
anterior. El contexto critico COVID-19 impactd negativamente en el agro destinado al mercado
externo y sobre todo al mercado interno. Estos datos evidencian la fragilidad de las empresas
Mipymes agricolas (que representar el 99.5% del total de empresas agricolas) y la necesidad de
fortalecerlas sus actividades con programas e iniciativas del estado. EI PAI dirigido por Mincetur
busca incrementar y diversificar las exportaciones de bienes y servicios; y sus mercados de destino.
Ha logrado asi beneficiar a varias empresas en diversos sectores econémicos.

Se ha utilizado como base de este trabajo diversos antecedentes nacionales (8) e
internacionales (10) del afio 2017 al 2021. Estos han desarrollado enfoques cuantitativos o mixtos.
Respecto a su aplicacion en el sector agrario el programa de promocién a la exportacion los
estudios han mostrado repercusiones dispares en el desempefio de la internacionalizacion de la
empresa. En el Peru solo se ha desarrollado dos investigaciones respecto al PAl, la primera realizd
el muestreo de solo 3 empresas del sector Cacao del afio 2018 y la segunda considera solo el afio
2018 y concluye que el PAI no tiene un grado de influencia en el desempefio exportador de las
micro, pequefias y medianas empresas beneficiarias de subsector agricola del afio 2018 (Loyola y
Trujillo, 2021, p. 173). Al ser solo un afio de estudio los hallazgos encontrados no han podido ser
profundos. Cabe recalcar, que los resultados del programa se logran observar después del afio de

implementado el plan de internacionalizacion.
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Por los motivos anteriormente expuestos y debido a la escasez de investigaciones cualitativas
sobre el tema de indagacion, el presente estudio empleara un enfoque cualitativo y tiene como
objetivo conocer las repercusiones del PAI en la internacionalizacion de las empresas
agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017-2021.

La metodologia elegida tendra un enfoque cualitativo con disefio de teoria fundamentada. De
una poblacién de 56 empresas agroexportadoras beneficiarias del programa PAI del afio 2017 al
2019, se realizd entrevistas a 12 de ellas y 4 entrevistas a los funcionarios de Mincetur.

Se concluye que el PAI ha generado repercusiones positivas, relacionadas al PENX 2025, en
las empresas agroexportadoras beneficiarias que participaron en los afios 2017 al 2019, a traves de
la asignacion de los fondos no reembolsables incrementando el nivel de exportaciones, generacion
de nuevos posibles clientes y afianzamiento de las marcas. Repercute en la diversificacion de
mercados cuando el exportador es comprometido; repercute en la diversificacion de oferta
exportable, al usar los fondos no reembolsables en investigaciones de mercado, y finalmente la
tutoria recibida en el programa fortalece las habilidades de gestion de las empresas beneficiarias

donde la experiencia del tutor en el rubro es un factor fundamental para el correcto desarrollo.
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CAPITULOI MARCO TEORICO

Segun Naupas et al. (2014), en su libro manifiesta el marco tedrico en el panorama tedrico-
cientifico sirve de base a la investigacion del problema cientifico, el autor precisa que la
investigacion va desde lo conocido a lo desconocido. Para Arbaiza (2014), el marco teorico son
los cimientos para analizar la problematica, interpretar los conocimientos y comprobarlos a través
de la investigacion. De acuerdo con Bernal (2006), el marco referencial no constituye una sintesis
de las teorias previamente formuladas acerca del tema de estudio, implica una revisién minuciosa
del objeto en investigacién. Por consiguiente, el investigador debera demostrar su conocimiento
tedrico cientifico sobre las teorias que sirven de base al problema de investigacion.

Por todo lo expuesto, el marco tedrico tiene la siguiente estructura hasta el momento. En
primer lugar, se definen los conceptos claves de términos clave.

En segundo lugar, se explicaran los antecedentes de la investigacion, nacionales e
internacionales, los cuales son los cimientos para analizar la problematica. Los antecedentes
estudiados, fueron recopilados de articulos académicos como tesis de los principales repositorios
universitarios a nivel nacional y papers de plataformas de investigacion cientificas como: Scopus,
Science Direct, Proquest, entre otros. Para ello, se utilizaron palabras claves como: “Export
promotion programs”, 0 “programas de promocion a la exportacion”.

En tercer lugar, se profundiza en la metodologia de la investigacion donde se define la
poblacion y se valida el instrumento a utilizar, cuestionario con preguntas semi estructuradas.

En cuarto lugar, se realiza el procesamiento de la informacién recolectada a través del

programa Atlas ti versién 9.



En quinto lugar, se expone un andlisis, discusion y se revelan los hallazgos de la
investigacion.
Finalmente, en el sexto lugar se manifiesta las conclusiones y recomendaciones del proyecto

de investigacion.

1.1 CONCEPTO CLAVE
Segun Bernal (2006) todo estudio de investigacion necesita detallar los conceptos basicos, en

otras palabras, es el glosario de términos clave usados en el trabajo de investigacion.

1.1.1 Programa de Promocion de Exportacion

En los dltimos afios, los gobiernos han implementado diversas medidas de apoyo publico
conocido también como los PPE orientado a dar soporte a las PYMES, con la finalidad de
minimizar los obstaculos en el proceso de internacionalizacion (Francis & Collins, 2004).
Asimismo, los PPE estan disefiados para disminuir los obstaculos psicolégicos que impiden que
las compafiias logren ingresar a mercados internacionales (Haddoud et al., 2017).

Seringhaus los PPE estan disefiados para brindar a las PYME las herramientas necesarias
para desarrollar capacidades operativas para su estrategias y desarrollo internacional (como se cita
en Catanzaro & Teyssier, 2021, p.4).

Los PPE se pueden clasificar en tres tipos como: apoyos informativos, operativos y
financieros.

En ese sentido, los PPE informativos busca promover el informacion, conocimiento,
relaciones y asesoramiento organizativo con el fin de mejorar los y capacidades internas. Los PPE

operativos, son intangibles, permite a las empresas desarrollar capacidades para implementar



estrategias y desarrollo internacional. Finalmente, los PPE financiero destinado a financiar

actividades relacionadas a la internacionalizacion.

1.2 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
En cuanto a los antecedentes de la investigacion, se identificaron documentos previos
nacionales e internacionales de una data bibliografica que tuvieran similitud con el trabajo a

realizar con respecto a las fuentes claves.

1.2.1 Antecedentes Nacionales

Con respecto al contexto nacional, se localizaron investigaciones que se relacionan a la
internacionalizacién y programas de promocion a la exportacion. Asimismo, cabe mencionar que
en la bibliografia recolectada se utilizé investigaciones realizadas para obtener la licenciatura y
maestria en instituciones reconocidas a nivel nacional e internacional. En la Tabla 1 se indican el
detalle de los antecedentes nacionales.

En primer lugar, Loyola y Trujillo (2021) se enfocaron en determinar la situacion de la
actividad de las compariias beneficiarias del subsector agricola en el PAI. Lograron identificar el
uso del programa, en especifico el nivel de relevancia de los instrumentos de promocion comercial
y marketing, y el estudio de novedosos mercados. Por otra parte, no se hall6 un grado de relacion
entre el PAl y el desempefio de la exportacion, no se pudo demostrar la asociacion significativa ni
la relacion intensiva, de los criterios que fueron propuestos. Ademas, se descubrio que el tiempo
de implementacion del PAI se amplié debido a la escasez de habilidades o falta de experiencia en
la participacion de esta clase de estudios por parte de los que lo recibieron. Existen organizaciones
beneficiarias recalcaron cuando se ha participado previamente en programas como Innovate o ruta

Exportadora, esto permite que adquieran habilidades que van a facilitar las actividades que son



parte del proceso, con la optimizacion del tiempo, asimismo se puedan reducir las diversas
modificaciones que pueden surgir del plan.

La investigacion antes presentada tiene relevancia para la tesis elaborada debido a que tiene
relacion con el objeto de estudio y utiliza las herramientas acordes para la evaluacion del subsector

agricola, por lo que se pudo recabar informacién importante.

Como segunda investigacion, Cruz y Quispe (2020) en su trabajo de investigacién hallaron
el impacto positivo generado por el programa “Ruta Exportadora” en el desempefio exportador de
las empresas PYMES del sector cacao de las regiones San Martin y Junin 2016-2019. También se
determing el estudio de cuatro variables que se asociaron de forma cualitativa con el desempefio
exportador de las PYMES, después del estudio cuantitativo correlacional se identificd que de las
cuatro solamente el conocimiento exportador y las redes internacionales se asocian en positivo,
por el contrario, el compromiso exportador, que tiene que ver con el nivel de compromiso de las
empresas por participar en el programa depende del apoyo econémico que reciben de un programa
de promocion vigente.

Se incluye este estudio por la minuciosidad del desarrollo y el impacto positivo de las

variables en las empresas estudiadas.

En tercer lugar, Bazan y Zanabria (2019) en su investigacion confirman que, en el mercado
del Peru, la utilizacion de los PPE tiene una influencia positiva en su desempefio. Asimismo, de
igual forma existe asociacion significativa entre el conocimiento del exportador y los PPE porque
otorgan conocimiento en cuanto a las finanzas, culturas, aspectos técnicos y la regulacion de los

mercados que se tienen en la mira y las fuerzas que tienen estas. De esta manera, se determin6 que



el conocimiento exportador se encuentra asociado a las estrategias de exportacion debido a que
evidencia las competencias que tienen estas mismas en la forma de generar competitividad y
desarrollar estratégicamente principales habilidades de exportacién. Para finalizar se identifico que
existe una asociacion positiva entre el desempefio del exportador y la capacidad de cumulos de
estrategias en el compromiso mismo.

Esta investigacion aporta de manera efectiva porgque acentia que el conocimiento previo es
importante para la evolucién de las estrategias de exportacion. La presente investigacion, reafirma
que los PPE aportan conocimiento, en especial, hay una asociacion positiva entre el desempefio

exportador y la estrategia de exportacion.

En cuarto lugar, Del Aguila (2019) en su investigacion identificé que la utilizacion de los
PPE influye en el desempefio exportador, es decir, apoyan en la obtencion de méximos beneficios
para la compafiia, ayudan también en la generacion de dptimas ganancias y recompensas con
respecto a las empresas que desarrollan estrategias de exportacion. De tal forma, luego de la
recopilacion de informacion y después que se aplica el SEM se indica que existe una asociacion
significativa entre el compromiso de exportacion de las compafiias y las estrategias de exportacion
identificadas

Este estudio es relevante para la investigacion porque detalla la relevancia de identificar las
herramientas que brinda el estado, se sugiere profundizar en los conocimientos en marketing

internacional, desarrollo de producto y mercadeo.

En quinto lugar, Espinoza y Maier (2020) en su trabajo de investigacion observan que el

sector que produce cacao peruano gestd un desarrollo reducido, inclusive que el cacao tiene una



acogida superable en el extranjero en comparativa con otros productos agropecuario. Se
contrarrestaron dos objetivos que son aspectos relevantes para el comercio exterior de las PYMES:
la planificacion, las sociedades y los contratos de cooperacion. Sin embargo, la existencia de las
tecnologias de informacion y comunicacién no influyen en la internacionalizacion porque, aunque
las PYMES se encuentren en una ubicacion alejada es un impedimento para contar con conexién
Optima. Tuvieron validacion dos de sus objetivos principales como son los aspectos en relacion
con las PYMES, la planificacion de estas, los contratos y también la conectividad. Se pudo concluir
que en el estudio gue la innovacién es medianamente valida por las PYMES en sectores selvaticos,
no obstante, aun se encuentra con una probabilidad de 67% como fuerza base para la
internacionalizacion. El estudio sefiala que, a pesar de la alta demanda global que tiene el cacao
peruano en comparacion con otros productos agropecuarios, la industria cacaotera en Per( esta en
sus primeras etapas de desarrollo. Se validé solo dos objetivos que si son factores importantes para
la internacionalizacion de las PYMES: planeacion estratégica, alianzas y acuerdos de cooperacion.
Por otro lado, las tecnologias de informacién y comunicacion no influyen en la
internacionalizacion porque la ubicacion de las pymes no es un impedimento para poder contar
con una buena conexion. Finalmente, el estudio concluyé que la innovacién es parcialmente
validada por las pymes de la selva peruana; sin embargo, se tiene con una probabilidad de 66.94%
que la innovacion es soporte para la internacionalizacion.

Este estudio, ahonda en las empresas de cacao; a pesar de ser un producto reconocido a nivel
internacional tiene un desarrollo incipiente en el PerQ. Se relaciona con la investigacion porque la

unidad de estudio son empresas del sector agricola.



En sexto lugar, Malca et al. (2020) en su investigacion tuvieron como propdsito analizar el
impacto en grupo de los PPE en los recursos de causa interna en el desempefio de las exportaciones
de las PYMES dentro de una economia incipiente peruana. Se hallé en la investigacion que se
determina una influencia positiva y significativa en los diversos programas de transporte
comerciales de los PPE dentro de los recursos organizacionales que se relacionan con el comercio
exterior de las PYMES de origen peruano y exportador. De otra manera, se identifica que los
programas que se relacionan con los datos, la educacion y la formacién de los PPE que no tienen
implicancia significativa en diversos recursos organizacionales en relacién con la comercializacién
exterior. Finalmente, las empresas requieren su confianza en la experiencia y en las condiciones
desde la orientacion organizacional. Se relaciona el rol de los PPE con las tareas que se puedan
realizan a nivel del exterior, aungue no solamente son determinantes en contextos internacionales.
La ausencia de efecto encontrada deja en evidencia que las empresas estan mas orientadas al cliente
y son mas reactivas que cualquier otra; en resumen, cuando las empresas tienen resultados
positivos, creen que la educacion y la formacidn no son necesarias, e incorporan recursos a medida
que el gobierno las apoya.

Los hallazgos indican que estos recursos no estan plenamente incorporados en el proceso de
internacionalizacién y, por lo tanto, no contribuyen a aumentar el rendimiento internacional de la
empresa.

En séptimo lugar, Barron y Sacio (2018) en su investigacion estiman el impacto del PPE
“Sierra Exportadora” (SIEX). El conjunto de datos a analizar son las empresas exportadoras desde
1995 hasta 2015. Se encontré que las empresas que participaron en el programa mostraron un
incremento de 51% en las exportaciones, igualmente, las constataciones proponen que los EPP no

solo ayuda a incrementar las exportaciones, si no, generan un efecto de contagio positivo dentro



de las empresas que no tienen un producto patrocinado, ademas permite a las empresas diversificar
su cartera de productos. En conclusion, el programa SIEX generd un efecto positivo en las
empresas participantes aumentando el numero de productos exportados y aumento de las
exportaciones. En los hallazgos se detectaron que gracias al SIEX el aumento de las exportaciones
FOB es de 19 a 22% en el 2008 — 2015, en comparacion con los valores previos, lo que muestra
que los efectos indirectos son tan grandes como los efectos directos.

En ese sentido, el andlisis de heterogeneidad revel6 efectos mas fuertes en las exportaciones
FOB de las empresas grandes, mientras que en las compafiias pequefias el efecto no es
significativo. Asimismo, el SIEX ha reducido la probabilidad de quiebra de las empresas

exportadoras menos experimentadas o pequefias, hallazgos que servirdn a nuestra investigacion.

En octavo lugar, Lazo y Ricra (2019) en su investigacion determinan el impacto del PAI en
las empresas MYPE exportadoras que buscan la internacionalizacién de su producto. En
consecuencia, los hallazgos que se encontraron indican que el PAI no esta al alcance de las
empresas MYPES debido a que necesitan experiencia previa en otros programas para adquirir
formacion empresarial. Ademas, hay que recalcar que el programa resulta rentable para las
empresas beneficiarias debido al financiamiento que obtienen; no obstante, el proceso del
programa y los requisitos solicitados se presentan como limitantes para las empresas postulantes.

Finalmente podemos aseverar que, de las investigaciones presentadas, el estudio mas reciente
concluye que no se hallé un grado de relacion entre el PAl y el desempefio exportador de empresas
del sector agrario (Loyola & Trujillo, 2021). Otras investigaciones analizan la participacion de
empresas del mismo sector, pero que pertenecen a unas regiones y/o especialidades especificas,

(Bazan & Zanabria, 2019; Cruz & Quispe, 2020; Del Aguila, 2019; Espinoza & Maier, 2020),



mientras que otro autor analiza a empresas mypes exportadoras no habituales participantes de la
modalidad I del programa PAI (Lazo & Ricra, 2019), todas estas concluyen que los programas si
tienen una influencia positiva. Conclusion que difiere con una de la investigacion mas reciente
donde se manifiesta que el rol de los PPE esté relacionado con las actividades a nivel internacional,
pero estos no son plenamente determinantes de su desempefio internacional encontrada (Malca et
al., 2020). Finalmente, Barron y Sacio (2018) concluyen que el programa "Sierra exportadora”

genera un efecto positivo en las empresas participantes del periodo 1995 hasta 2015.



Tabla 1
Antecedentes Nacionales

Titulo de trabajo de

Repositorio/

Categorias /

N° Tipo . B Afio  Enfoque - . Conclusiones
investigacion autor Dimensiones

1  Tesis “Grado de influencia del UPC/Loyola 2021 Mixto Financiera. EI PAI no tiene un grado de influencia en el
programa de apoyo a la Saenz Piero Y desempefio exportador de las micro, pequefas y
internacionalizacion PAI en el Trujillo Pineda medianas empresas peruanas beneficiarias del
desempefio exportador de las Valeria Del subsector agricola del afio 2018.
empresas MIPYMES peruanas Pilar
beneficiarias del subsector
agricola del afio 2018~

2 Tesis “Programa promocion a las UPC / Cruz 2020 Mixto Conocimiento El programa “ruta exportadora” impacta
exportaciones (ruta exportadora)  Navarrete exportador positivamente en el desempefio exportador de las
y su relacion con el desempefio Kiara Elaine Y Compromiso empresas pymes del sector cacao de las regiones San
exportador de las empresas Quispe Lebn exportador Martin y Junin durante el periodo 2016-2019. De las
PYMES participantes del sector ~ Nicolle Asistencia financiera. cuatro variables estudiadas, solo el conocimiento
cacao de las regiones de San Stephany exportador y las redes internacionales se relacionan
Martin y Junin en el periodo positivamente; en cambio, el compromiso exportador
2016-2019” y la asistencia financiera no presentaron correlacion

con el desempefio exportador.

3  Tesis “Efectos mediadores de los USIL / Bazan 2019 Cuantitativo Programa de El uso de PPE influye positivamente en el desempefio
programas de promocién de Ibarra Jennifer promocion de exportador. El conocimiento del exportador tiene
exportaciones en el desempefio Lisbeth Y exportaciones relacién con los PPE y esté relacionado a la estrategia
exportador de las empresas Zanabria Conocimiento de exportacion de la empresa, pues este sustenta la
MYPES agroexportadoras de Porras Lucero Estrategia capacidad de competir y de desarrollar mejores
granos andinos en el Per( 2019”  Isabel Desempefio exportador  estrategias. Finalmente, hay una relacion positiva

entre el desempefio del exportador y la estrategia de
exportacion; y el compromiso de la exportacion.

4  Tesis “Influencia de programas de USIL / Del 2019 Cuantitativo Programa de El uso de los PPE tiene influencia en el desempefio
promocidn de exportaciones en Aguila Vela promocion de exportador, ayudan a obtener mayores conocimientos
el desempefio exportador de Alexis Aron exportaciones sobre el pais que se exporta, ayudan a obtener un

empresas exportadoras de pota
congelada en Pert 2019”
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Conocimiento de
exportacion
Compromiso de
exportacion
Estrategia de
exportacion

mayor conocimiento para desarrollar estrategias de
exportacion. Finalmente, existe una relacion entre el
compromiso de exportacion de las empresas y la
estrategia de exportacion.



5

6

7

8

Tesis

Paper

Paper

Tesis

“Analisis de los factores que
incidenen la
internacionalizacion de las
pymes de la selva peruana
exportadoras de cacao en grano,
durante el periodo 2009-2019”

“Export promotion programmes
as export performance catalysts
for SMES: insights from an
emerging economy”

“Within- firrm spillovers of
export promotion agencies”

“Uso de los programas de apoyo
a la internacionalizacion (PAI) y
su impacto en las empresas
MYPES exportadoras no
habituales bajo la modalidad i
del programa”

UPC/
Espinoza Vega
Lelys Milagros
Y Maier
Depaz,
Michaela
Christina

Scopus /
Malca, Pefia Y
Acedo

Scopus /
Barron y Sacio

UTP/Lazoy
Ricra

2020 Cuantitativo

2020 Disefio
transversal y
causal

2018 Emparejamiento
con diferencias
en las

diferencias.

2019 Cuantitativo

Desempefio exportador

Desarrollo de la
planeacion estratégica
Influencia de alianzas
y acuerdos de
cooperacién

Uso de las tecnologias
de informaciony
comunicacion
Innovacion en la
gestion de produccion
Medicién financiera
Medidas no financieras

Exportaciones totales
Exportaciones totales
de productos no
patrocinados

NUmero de productos
NUmero de productos
no patrocinados
Exportaciones medias
por producto
Caracteristicas internas
de la empresa
Competitividad
Participacion de la alta
gerencia

Participacion
gubernamental
Tratados comerciales

La innovacion es parcialmente validada por las pymes
de la selva peruana; sin embargo, con una
probabilidad de 66.94%, la innovacion es de gran
soporte para la internacionalizacion.

Cuando las empresas tienen resultados positivos,
creen que la educacién y la formacién no son
necesarias, e incorporan recursos a medida que el
gobierno las apoya. Los hallazgos indican que estos
recursos no estan plenamente incorporados en el
proceso de internacionalizacién y, por lo tanto, no
contribuyen a aumentar el rendimiento internacional
de la empresa.

El programa SIEX gener6 un efecto positivo en las
empresas participantes aumentando el nimero de
productos exportados y aumento de las exportaciones.
Gracias al SIEX el aumento de las exportaciones
FOB es de 19% a 22% en el 2008 — 2015, en
comparacion con los valores previos, lo que muestra
que los efectos indirectos son tan grandes como los
efectos directos.

EI PAI no esta al alcance de las empresas mypes
debido a que requieren experiencia previa en otros
programas para adquirir formacién empresarial.
Ademés, hay que recalcar que el programa resulta
rentable a las empresas beneficiarias debido al
financiamiento que obtienen; no obstante, el proceso
y los requisitos solicitados se presentan como
limitantes para las empresas postulantes.
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1.2.2 Antecedentes Internacionales
Por un lado, se tienen aquellos trabajos de investigacion, tesis y papers académicos que

utilizan una metodologia cuantitativa para abordar la problematica de estudio.

En primer lugar, Coudounaris (2018) en su paper realizado en Estonia, proporciona una luz
sobre cémo las pequefias y medianas empresas pueden utilizar los PPE para impulsar su
desempefio. EI documento propone enfoques econémicos y sociolégicos en la medicion de la
participacion de la estrategia de exportacion y en las relaciones de confianza, es preciso recalcar
que se debe generar una relacion de confianza entre importador y exportador como mecanismo de
conocimiento y uso de los PPE. Asimismo, los recursos y capacidades de exportacion impactan en
el conocimiento y el compromiso de la exportacion, un aspecto clave, que no se puede dejar de
lado, es el impacto en la estrategia de comercializacion de las exportaciones de la industria y la
ventaja competitiva que influye en los resultados de exportacién de las empresas.

Se incluye esta investigacion como antecedente de nuestro trabajo de investigacion porque
nos brinda un panorama completo de los distintos estudios y el enfoque en el cual profundiza;
propone instrumentos alternativos que pueden impulsar el desempefio de las empresas que utilizan

las EPP.

En segundo lugar, Mota et al. (2021) en su trabajo de investigacion examinan la relacion de
los PPE con el desempefio de las exportaciones de las empresas portuguesas. El trabajo utiliz6 una
muestra de 198 empresas que participaron en al menos un programa de promocion de exportacion
patrocinado por la Asociacion Regional Portuguesa de Desarrollo del Comercio y la Industria en

los afios 2011, 2013, 2014 y 2015; sin embargo, el estudio analiza el comportamiento de las
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empresas, lo cual significa, ampliar los afios de estudio desde el afio 2010 al 2018, permite evaluar
el antes y después de la participacion del programa de promocion a la exportacion, hay que resaltar
que la asociacion no organizd ningin EPP durante el afio 2012, 2016 y 2017. Asimismo, el
hallazgo que se revel6 se relaciona con la edad; es decir, las empresas jovenes tienden a utilizar
los PPE en lugar de las empresas mas antiguas. Los resultados globales de las regresiones
mencionan que la participacion en los PPE influye positivamente en el desempefio exportador de
las empresas. Por lo tanto, se concluye que las empresas que son asistidas por los EPP tienden a
tener una mayor propension, intensidad y proporcion de exportaciones. Adicionalmente, los EPP
son instrumentos que permiten la adquisicion de conocimientos y la mejora de recursos,
capacidades y experiencia que permiten el éxito de las exportaciones. Finalmente, los resultados
detallan que los EPP se correlacionan con las exportaciones, pero solo con las empresas que han
tenido experiencia previa en exportaciones.

Es de vital importancia considerar este trabajo, como antecedente, en nuestro estudio porque
permite conocer las variables a utilizar y que se pueden implementar en nuestra investigacion.
Adicionalmente, nos brinda una guia en la relacion a la unidad de estudio y confirma que los EPP

son el soporte que necesitan las empresas para la internacionalizacion.

En tercer lugar, Freixanet y Churakova (2018) en su investigacion evaluan los efectos de los
PPE en los fabricantes rusos. El programa mas conocido es el de Oficinas de Comercio Exterior,
el 38% de los exportadores que conocen ese programa lo utilizan. En ese sentido, existe una
relacion positiva entre el uso directo de los programas de promocion, formacion e informacion.
Por otro lado, se revel6 que los otros PPE no son conocidos por la mitad de los exportadores. Otra

revelacion, uno de los PPE méas conocido, no se relaciona con la comercializacién de
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exportaciones; por lo tanto, no existe una efectividad real. Finalmente, los fabricantes rusos estan
aumentando su nivel de internacionalizacién, sin embargo, la intensidad exportadora es inferior en
comparacion a las grandes economias. Asimismo, el nivel de los resultados obtenidos de la
comercializacion de las exportaciones es deficiente, especialmente en aspectos clave como la
adaptacion de los productos y la financiacion. Por lo tanto, la utilidad incremental obtenida de los
PPE podria marcar la diferencia en la competitividad de las empresas y en su desempefio
internacional.

Este estudio nos permite conocer el comportamiento de los programas en un pais que es
relativamente nuevo en materia de internacionalizacion, poco usual en comparacion de los demas
estudios. Por otra parte, demuestra que el conocimiento que brinda los EPP no es suficiente para
la internacionalizacion y sugieren que las exportaciones deberan buscar la diversificacion en el

mercado internacional e incrementar la intensidad de exportacion.

En cuarto lugar, la investigacion desarrollada por Haddoud et al. (2017) tuvo como objetivo
profundizar en el efecto de la promocion de redes de los PPE en el impulso del desempefio de las
pequefias y medianas empresas (PYME).

En la investigacion, define al programa gubernamental de promocion de exportacion como
la sinergia de esfuerzos para ayudar a las empresas a tener éxito en los mercados de exportacion;
pueden ser a través de seminarios, talleres, ferias, misiones comerciales, etc. Se demuestra que los
programas informativos y los experienciales afectan la calidad de las relaciones de las PYMES
con los compradores extranjeros. De esta manera, los programas informativos tienen un efecto

positivo en la calidad de las relaciones con las empresas locales, los programas experienciales
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(ferias comerciales y misiones) generan un impacto en la calidad de las relaciones con los
compradores extranjeros (establecer o mantener nuevas relaciones)
Este documento nos permite conocer la aplicacion de otras teorias en el comportamiento de

las empresas que reciben el programa de promocién a la exportacion.

En quinto lugar, Haddoud et al. (2018) investiga la importancia que tienen los PPE en el
entendimiento de las barreras a la exportacion por parte de las PYMES exportadoras. Se concluyo
que los obstaculos internos como el idioma, la cultura y la falta de comprension en materia de
comercio exterior representan un reto mayor que las barreras externas. Por consiguiente, es
necesario promover esquemas que ayuden a superar las limitaciones de las barreras informativas
y funcionales. Asimismo, en el hallazgo se descubri6 que los PPE brindan soporte a las PYMES a
través la participacion en ferias y misiones comerciales con la finalidad de ayudar a establecer
vinculos comerciales robustas. Por lo tanto, es importante que los PPE brinden talleres y
capacitaciones de internacionalizacion de tal forma que puedan superar la influencia negativa de
los obstaculos funcionales en la propensién a exportar, es importante ofrecer talleres en materia de
idiomas antes de acudir a las ferias comerciales o por lo menos deben contar con la presencia de
intérpretes que acomparien a las empresas.

Este estudio se relaciona con nuestra investigacion porque nos permite dar nociones que otras

barreras se presentan en la internacionalizacion de las empresas.

En sexto lugar, se puede mencionar la investigacion de Wang et al. (2017) que explora como
la participacion de una empresa en los PPE puede tener un mejor desempefio en las exportaciones.

El estudio enfatiza que existe un papel instrumental de las capacidades de implementacion de
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marketing en la adopcion de PPE. El modelo tedrico describe que se puede maximizar el
rendimiento del PPE de informacién a través de la de un mecanismo de implementacion del
marketing y el mecanismo del PPE financiero.

La presente investigacion, nos muestra que la implementacién del marketing y la ayuda

financiera tienen un efecto en el desempefio de las empresas exportadoras.

En séptimo lugar, Njinyah (2018) en su investigacién examinan la importancia de los efectos
directos e indirectos de las politicas gubernamentales para la promocion de exportaciones en el
desempefio exportador de las pequefias y medianas empresas exportadoras de cacao en Camerudn.
La investigacion considerd que las politicas gubernamentales de promocion de exportaciones
(PGPE) proporciona un efecto positivo directo en el marketing de exportacién informacién sobre
el mercado de exportacion, como el conocimiento sobre la calidad del producto, el conocimiento
sobre la combinacion de marketing, la comprensién de los tramites de documentacion en la
exportacion y el conocimiento de las barreras comerciales. Por otro lado, el efecto indirecto se
relaciona con los préstamos que proporciona el estado para la exportacion del cacao, muchas
PYMES prefieren no solicitar esa financiacion porque expone a su negocio ante el gobierno y
consiguiente al aumento de impuestos, por tal motivo las grandes exportadoras compran cacao a
las PYMES mediante acuerdos, luego de vender el caco recién pagaran por los productos.

Este trabajo aporta a nuestra investigacion porque se desarrolla en un pais emergente;
ademas, proporciona informacidn sobre los efectos directos e indirectos en el comportamiento de

las empresas que participan en el programa de promocion a la exportacion.
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En octavo lugar, Comi y Resmini (2020) presentan en su investigacion el cual tiene como
objetivo investigar el impacto de los PPE en el desempefio exportador de las empresas
beneficiarias italianas. Concluye que los beneficios brindados por los PPE son nueve veces
mayores que los costos generales; ademas, los PPE incrementan la propension a la exportacion y
la intensidad de las exportaciones de las empresas tratadas, finalmente, se constatd que las ferias
comerciales es el medio por el cual se puede ampliar las ventas de exportacion de las PYME, para
ello es preciso enfatizar que se debe complementar con la asistencia técnica y asesoramiento
especializado. Las ferias comerciales son una herramienta muy valiosa que estimula a la PYME
en el ingreso de nuevos mercados, un aspecto clave, para el excelente desempefio, es asistencia la
técnica y asesoramiento previa.

La investigacion es relevante para la presente investigacion porque sugiere que las ferias
comerciales es el medio por el cual se puede ampliar las ventas y los EPP pueden tener un efecto

positivo, en especial, en las micro y pequefias empresas.

En noveno lugar, Catanzaro y Teyssier (2021) en su trabajo investigan el efecto de los EPP
en dos tipos de capacidades organizativas en las empresas: las capacidades de exportacion y la
gestion de riesgos internacionales. En ese contexto, se encontrd que los PPE mejoran positiva y
significativamente las capacidades internas en las PYME que, a su vez, influyen positivamente en
su desempefio internacional. Sin embargo, si bien las capacidades de exportacion tienen un
impacto positivo y significativo en el volumen de las exportaciones, las practicas de gestion de
riesgos mejoran positiva y significativamente las inversiones extranjeras directas, al fortalecer el

alcance de las précticas de gestion de riesgos a través de la empresa.
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En décimo lugar, Karoubi et al. (2018) en su investigacion evaltan el impacto de los
programas de promocion a la exportacion en la probabilidad de exportar y en la proporcion de las
ventas relacionadas con la exportacion. Después de aplicar la metodologia de emparejamiento, se
concluye que una empresa en promedio se beneficia de un PPE aumentando la intensidad de su
exportacion en un 16%, el PPE parece ser beneficiosa en mayor proporcion para las empresas
rentables, pero no para las empresas que muestran perdidas, los PPE financiero y de innovacién
tienen un impacto significativo en el aumento de la intensidad de sus exportaciones en 13% y el
PPE network tiene un impacto positivo en 25%. Finalmente, la investigacion sugiere que las
empresas son favorecidas por los PPE con un 25% de posibilidades de cambiar a la exportacion y
aumentar la intensidad de las exportaciones en un 16% en promedio.

La investigacion realizada es esencial porque reafirma que los PPE generan valor en la
intensidad de las exportaciones de las PYMES, especialmente, en las PYMES que han sido
rentables.

Finalmente, de las investigaciones estudiadas podemos decir que Haddoud, et al. (2017) nos
permite conocer la aplicacion de otras teorias en el comportamiento de las empresas que reciben
el programa de promocién a la exportacién. Coudounaris (2018) y Mota et al. (2021) nos presentan
instrumentos alternativos y variables que nos sirven de guia, Freixanet y Churakova (2018) nos
brinda una vision sobre el comportamiento de los programas en un pais que es relativamente nuevo
en materia de internacionalizacién, Haddoud et al. (2018) nos dan nociones que otras barreras se
presentan en la internacionalizacion de las empresas, y Njinyah (2018), Comi y Resmini (2020),
Catanzaro y Teyssier (2021), Karoubi et al. (2018) y Wang et al. (2017) nos presentan diversos
factores que han tenido efecto positivo en el desempefio de las empresas exportadoras. Cabe

recalcar que solo dos de estos trabajos involucran estudios cualitativos.
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Tabla 2

Antecedentes Internacionales

Tipo de - <
!,\l dog. / Repositorio / Titulo Anp / Enfoque Dimensiones Conclusiones
Autor Pais
Fuente

1  Paper/ Journal Review Export promotion 2018/ Cuantitativo.  Resultados de exportacidn  Los recursos y capacidades de exportacion impactan
Web of  of International  programmes for Estonia Correlacion entre las en el conocimiento y el compromiso de la exportacion,
cience Business and assisting SMEs respuestas de las un aspecto clave es el impacto en la estrategia de

Strategy / exportaciones comercializacion de las exportaciones de la industria y
Coudounaris la ventaja competitiva que influye en los resultados de
Dafnis N exportacion de las empresas.

2 Paper/  University of Impact of Export 2021/ Cuantitativo. ~ Volumen de ventas Los EPP se correlacionan con las exportaciones, pero
Web of  Aveiro Promotion Programs  Portugal Cantidad de empleados solo con las empresas que han tenido experiencia
cience Portugal / Mota  on Export Edad de las empresas previa en exportaciones. Las empresas necesitan

J., Moreira A. Performance adquirir conocimiento sobre exportaciones para que el
& Alves A EPP sea mas efectivo.

3 Paper/  Journal of The Impact of 2018/ Mixto. Intensidad de las Los fabricantes rusos estan aumentando el nivel de
Web of  East-West Export Promotion Rusia exportaciones internacionalizacion, sin embargo, es inferior al de las
cience Business / Programs on Firms' Informacién econémica grandes economias. Asimismo, el nivel de los

Freixanet J. y Export Diversificacion de las resultados obtenidos de la comercializacion de las
Churakova | Competencies and exportaciones exportaciones es deficiente, especialmente en aspectos
Performance in a clave como la adaptacion de los productos y la
Transition Economy: financiacion. Por lo tanto, la utilidad incremental
The Case of Russian obtenida de los PPE podria marcar la diferencia en la
Manufacturers competitividad de las empresas y en su desempefio
internacional.

4  Paper/  Journal of Export promotion 2017/ Cuantitativo.  Cantidad de la Los GEPP experiencial e informativo son formas de
Scopus  Small Business  programmes and Reino informacion compartida relacionamiento que son importantes para las PYMES;

and Enterprise ~ SMEs’ performance:  Unido Calidad de la sin embargo, se debe resaltar que mantener relaciones
Development/  Exploring the comunicacion cercanas con los compradores internacionales permite
Haddoud, network promotion Orientacion a largo plazo generar demandas contantes y en especial pueden
M.Y., Jones, role Satisfaccion con la obtener un conocimiento crucial del mercado,

P., Newbery, relacion intermed iarios y distribuidores convirtiéndose en una
R. ventaja competitiva.

5 Paper/  Critical Investigating the 2018 Cuantitativo.  Barreras de procedimiento  Las barreras internas como el idioma, la culturay la
Scopus  Perspectives on  moderating role of /Argelia Barreras de informacion falta de conocimiento de comercio exterior es mas

International
Business /
Haddoud,
M.Y., Onjewu,

Export Promotion
Programmes using
evidence from
North-Africa

Barreras ambientales
Barreras funcionales
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10

Paper /
Scopus

Paper /
Scopus

Paper /
Web of
cience

Paper /
Scopus

Paper /
Web of
cience

A.-K., Jones,
P., Newbery,
R.

Journal of
Business
Economics and
Management /
Wang, X,
Chen, A,
Wang, H., Li,
S.
International
Marketing
Review /
Njinyah, S.Z.

Journal of
Analytical and
Institutional
Economics /
ComiS. &
Resmini L.

Small Business
Economic /
Alexis
Catanzaro y
Christine
Teyssier

Economic
Bulletin /
Karoubi, Lerf y
Bertrand

Effect of export
promotion programs
on export
performance:
evidence from
manufacturing SMEs

The effectiveness of
government policies
for export promotion
on the export
performance of
SMEs Cocoa
exporters in
Cameroon

Are export
promotion programs
effective in
promoting the
internalization of
SMEs?

Export promotion
programs, export
capabilities, and risk
management
practices of
internationalized
SMEs

Are export
promotion programs
eficient for small and
medium

2017/ Cuantitativo.
China

2018/ Cuantitativo.
Camerin

2019/ Cuantitativo
Italia

2021/ Mixta.
Francia

2018/ Cuantitativo.
Francia

Volumen de importacion y
exportacion

Empresas manufactureras
con méas 3 0 mas afios de
operaciones de
exportacion

Uso de del PPE nacionales

Desempefio de las
exportaciones

Ventaja especifica del pais
Ventaja especifica de la
empresa

Politicas gubernamentales
para la promocidn de
exportaciones

Volumen de exportacion
Volumen de ventas totales

Capacidades de
exportacion
Gestion de riesgos
internacionales

NUmero de empleados
Ventas comerciales
Sector econdmico

la propensién a exportar, es importante ofrecer talleres
en materia de idiomas antes de acudir a las ferias
comerciales o contar con la presencia de intérpretes.
Se pueden lograr las implicaciones de rendimiento de
los EPP de informacién a través del mecanismo
mediador de las capacidades de implementacion de
marketing y el mecanismo moderador de los EPP
financieros.

Hay un efecto directo y positivo minimo de las
politicas gubernamentales de promocion de
exportaciones en el desempefio de las exportaciones.
Ademas, el estudio muestra efectos positivos directos
e indirectos a través de las ventajas especificas de
GPEP para paises y empresas en el desempefio de las
exportaciones de la PYME exportadora de cacao, la
relacion significativa fue a través de la informacion de
marketing de exportacion.

Las ferias comerciales es el medio por el cual se puede
ampliar las ventas de exportacion de las PYME, para
ello es preciso enfatizar que se debe complementar
con la asistencia técnica y asesoramiento
especializado. Estas son una herramienta de politica
muy valiosa que estimula a la PYME en el ingreso de
nuevos mercados. Aspectos claves son la asistencia la
técnica y asesoramiento previo.

Los PPE mejoran positiva y significativamente las
capacidades internas en las PYME que, a su vez,
influyen positivamente en su desempefio internacional
(volumen de las exportaciones). Sin embargo, las
practicas de gestion de riesgos mejoran positiva y
significativamente las inversiones extranjeras directas,
al fortalecer el alcance de las practicas de gestion de
riesgos a través de la empresa.

Las empresas son favorecidas por los PPE con un 25%
de posibilidades de cambiar a la exportacion y
aumentar la intensidad de las exportaciones en un 16%
en promedio.
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1.2.3 Descripcion y sustento de las categorias a utilizar
En esta seccion se definird conceptualmente las variables y categorias clave de la
investigacion actual, estos elementos son fundamentales en el estudio y se emplearan para resolver

el problema de investigacion.

1.2.3.1 Variable / Categorias

1.2.3.1.1 Variable/categoria independiente

Programa de Apoyo a la Internacionalizacion
Una de las variables de la presente investigacion es el PAI, aprobada por la Resolucion Ministerial
N.° 052-2019-EF.15, es una herramienta de promocion a la exportacion enmarcada bajo el PENX
2025, que tiene como finalidad el cumplimiento de los siguientes pilares:

i) internacionalizacion de la empresa y diversificacion de mercados, ii) oferta exportable
diversificada, competitiva y sostenible, iii) facilitacion del comercio exterior y eficiencia
de la cadena logistica internacional, y iv) generacion de capacidades para la
internacionalizacién y consolidacién de una cultura exportadora. (Ministerio de Economia

y Finanzas, 2019, parr. 1)

1.2.3.1.2 Variables/categorias dependientes

Internacionalizacion
La segunda variable se encuentra relacionada a la internacionalizacion, el PENX 2025 detalla que
los negocios internacionales crecen a gran escala, especialmente, en tres regiones. Por un lado, el
gran mercado del Asia, gran promotor de los negocios globales, y los mercados mas tradicionales

y maduros de la Union Europea y Norteamérica. La competitividad empresarial de ese entorno es
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intensa y la permanencia en los negocios se determina por una serie de caracteristicas y practicas
empresariales relacionadas a la calidad de la oferta de bienes y servicios, la gestion de la logistica
y el uso eficiente de acuerdos comerciales.

Por lo expuesto lineas arriba, se plantea proporcionar soporte empresarial a las actividades
asociadas a la exportacion, con el fin de disminuir la mortandad de las empresas y ejecutar nuevos

negocios al mercado internacional (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2020).

1.2.3.2 Unidad de Analisis

Son las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI tratadas en el afio 2017 al 2019, es
preciso recalcar que, se aborda esos afios porque es la Unica base de datos que ha sido
proporcionada por Mincetur.

Geldres y Monreal, concluye que las empresas necesitan un tiempo para capitalizar los
conocimientos adquiridos y los contactos realizados al participar en los PPE (como se cita en Mota

etal., 2021, p. 10).

1.2.3.3 Pilares que se enmarcan en el PENX 2025

A continuacidn, se describen las categorias, las cuales se alinean a los pilares que se enmarcan
en el PENX 2025.

Diversificacion de Mercados

Tal como se detalla en el PENX 2025, es fundamental elaborar estrategias y herramientas de
apoyo y seguimiento con el fin de incrementar las exportaciones peruanas. En tal sentido, se debera
complementar con el desarrollo de inteligencia comercial que permitira la busqueda de
oportunidades comerciales y analizar una serie de variantes relacionadas a la demanda, las

tendencias y patrones de consumo con el propésito de cristalizar el negocio.
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Diversificacion de la oferta exportable
Segun el PENX 2025, se sugiere enfocarse en las causas que limitan el avance de la oferta
exportable nacional con el fin de impulsar la competitividad y productividad:
Adicionalmente, la innovacion y las tecnologias de la informacién y telecomunicaciones
(TIC) son un soporte que permite a las empresas mejorar sus resultados a traves de la
creacion de ventaja competitiva/comparativa y de diferenciacion de producto. (Ministerio
de Economia y Finanzas, 2019, p. 51)
Fortalecimiento de capacidades y habilidades de gestidon
De acuerdo con el PENX 2025, la educacion es una herramienta de influencia significativa
en el comercio exterior, es muy importante intensificar y propiciar nuevas aptitudes con el fin de
incrementar la competitividad empresarial a nivel internacional (Ministerio de Economia y

Finanzas, 2019, p. 51).

1.2.3.4 Definiciones conceptuales de categorias y subcategorias

e Diversificacion de Mercados

Los programas de promocion de las exportaciones estimulan a la expansion de las
exportaciones y asesoran a las empresas a elegir estrategias de ingreso a nuevos mercados
internacionales (Reid, 1984).

Las empresas esporadicas pueden ser orientadas para ingresar a mercados lucrativos y las
empresas activas pueden ser estimuladas a expandirse a nuevos mercados (Francis & Collins,
2004).

Incremento del volumen de exportacion

Esté relacionado al nivel de ventas internacionales que realizan las empresas exportadoras.

Como lo sefala Jiekeet, sugiere que la politica gubernamental de promocion a la exportacion es
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un factor determinante y genera un efecto positivo en la mejora del desempefio de las exportaciones
(como se cita en Njinyah, 2018, p.165).

Nuevos contactos en el mercado internacional

Como lo sefiala Reid intento evaluar el efecto de los PPE en los resultados de las ventas de
exportacion; sin embargo, no encontraron relacion alguna. Por el contrario, el hallazgo de su
investigacion comprobd que el uso de misiones comerciales permite un establecimiento rapido de
contactos en el extranjero (como se cita en Francis & Collins-Dodd, 2004, p. 478).

Experiencia en otros PPE

Las empresas exportadoras frecuentes tienden a utilizar en su mayoria los PPE, mientras que
los exportadores esporadicos lo utilizan en menor proporcion (Francis & Collins, 2004).

e Diversificacion de la oferta exportable

Las politicas de promocion a la exportacion estan destinadas a incentivar las exportaciones a
través de la facilitacién de informacion de mercados extranjeros y difusion de productos
nacionales, estas labores permiten superar la ausencia de informacion, de tal manera, que
incrementa la probabilidad de exportacion de nuevos productos (Volpe & Carballo, 2008).

Marketing Internacional

Las compafias tratadas por los PPE informativos tienden a beneficiarse por la
implementacion de actividades relacionadas al marketing, a su vez son impulsadas por los EPP
financieros (Wang et al, 2017).

Para afinar la informacién Njinyah (2018) menciona que el uso de politicas gubernamentales
para la exportacion genera ventajas indirectas a través de la informacion de marketing en las
exportaciones.

Actividad de inversion de los fondos disponibles
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Freixanet y Ayob (2014) refiere que las principales funciones de los PPE son impulsar a las
empresas en la internacionalizacion minimizando las barreras de exportacion, brindar soporte en
la planificacién y preparacion para ejecutar la exportacion y, no menos importante, otorgar apoyo
financiero.

Experiencia del tutor en el rubro y conocimiento de otros idiomas

La barrera de informacion es una de las limitaciones que enfrenta la PYME, relacionada con
el idioma, la cultura, la comunicacion y el conocimiento extranjero, estas variantes ocasionan una
propension a la exportacién limitada (Da Silva & Da Rocha, 2001).

Nivel de apertura a los cambios de la gerencia

Segun Volpe y Carballo (2008) una empresa localizada en un pais en desarrollo debe
mantenerse actualizado sobre sus productos; asi como, los cambios en la comercializacion para
tener éxito en la exportacion a los paises desarrollados.

Los PPE tienen por finalidad crear una actitud positiva en la mentalidad de la gerencia, de
la empresa, en relacion con las oportunidades de ganancia y crecimiento en el extranjero,
reduciendo las percepciones negativas a cerca de los riesgos, costos y las complejidades
relacionadas a las exportaciones (Leonidou & Leonidou, 2011).

Conocimientos en materia de comercio exterior e internacionalizacion de la empresa

Las empresas deben conocer y entender las preferencias de los consumidores extranjeros, los
medios de distribucion y los requisitos, conocer a la competencia en los mercados extranjeros y

las limitaciones de los distribuidores (Volpe & Carballo, 2008).
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1.3 BASES TEORICAS

Segun Vara, sobre las bases teoricas, explica que contienen los fundamentos bibliograficos
para entender el tema a profundidad, en el marco teérico se analizan las teorias mas importantes
que explican la problemética seleccionada (como se cita en Arbaiza 2014, p.99).

v"Internacionalizacion

En la actualidad, diversos autores han definido el término “Internacionalizacion”

Segun Johanson y Vahine (1990), menciona que es un procedimiento acumulativo en donde
los vinculos se establecen, desarrollan, mantienen y disuelven continuamente para alcanzar las
metas de la empresa.

Segun Petri Ahikangas quien explica la internacionalizaciéon como “el proceso de
movilizacion, acumulacion y desarrollo de reservas de recursos para actividades internacionales”
(como se cita en Merubia, 2017, p.23).

Bose (2016), comenta que es “el proceso de adquisicién, integracion y utilizacién del
conocimiento, y la experiencia en las operaciones internacionales con una participacion
incremental en los mercados internacionales” (como se cita en Merubia, 2017, p.23).

Hollensen (2010) indica que es el proceso mediante el cual la compafiia amplia sus
operaciones de I+D, produccion, ventas, y demas gestiones a los mercados internacionales.

Respecto a lo sefialado, el PAI se encuentra enmarcado en el Plan estratégico Nacional
Exportador 2025 bajo el pilar 1) Internacionalizacion de la empresa y diversificacion de mercados
cuya finalidad es coadyuvar esfuerzos para que las empresas peruanas participen en las economias
de otros paises.

v" Teoria de redes
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Conforme a Johanson y Mattson esta teoria pertenece a la categoria de internacionalizacion
orientada a las pymes, y se fundamenta en un desarrollo l6gico de las redes organizativas y sociales
de estas empresas para alcanzar nuevos mercados. Una red de contactos, viajes al exterior, y las
migraciones estimulan las oportunidades de acceder al mercado exterior.

También es viable usar socios, pero estos deben mostrar un mayor compromiso (un
comerciante intermediario que asume mayor riesgo frente a un agente por comision, por
ejemplo). Las redes sociales deben ser grandes, diversas y de calidad (sobre informacion
gue aporta) para aprovechar al maximo estas oportunidades. Ademas, estas redes necesitan
tiempo para desarrollarse. (Cardozo-Castro & Chavarro, 2005, p. 12)

Cuando las empresas se internacionalizan, crean y desarrollan diversas relaciones de
negocios en los paises exteriores. Primero (extension internacional), se forman relaciones con
socios en los nuevos paises; segundo (penetracion), se incrementa el compromiso de las redes
establecidas; y tercero, integran las posiciones que se tienen en las redes entre diferentes paises.
(Cardozo-Castro & Chavarro, 2005, p. 13)

Queda claro entonces que las actividades de la red brindan a las empresas relaciones que
fomentan el acceso a recursos y mercados.

De acuerdo con los investigadores, la generacion de nuevos contactos en el mercado de
destino es un efecto indirecto del PPE. Sin duda, esta aseveracion se reflejé en los comentarios de
los entrevistados.

v’ Teoria de born global
De acuerdo con Knight y Cavusgil nos referimos a born global a empresas que desde su

creacion tienen un enfoque global o se internacionalizan en los primeros dos afios de creacion.
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Este enfoque emergente se ha centrado en sectores como el de la alta tecnologia y las actividades
artesanales. Su aparicién se debe a 3 factores importantes:
primero, las condiciones del mercado; segundo, los desarrollos tecnolégicos en areas de
produccion, transporte y comunicacion; y tercero, las capacidades méas desarrolladas de las
personas (emprendedor). (Cardozo-Castro & Chavarro, 2005, p. 14)

Como parte de estos cambios de “condiciones del mercado”, el desarrollo de nichos de
mercado Yy la especializacion en la produccion de partes especificas 0 componentes de producto
con demanda insuficiente en el mercado de origen, motivan a que estos tengan que ser dirigidos a
mercados internacionales. Ademas, los productos innovadores se distribuyen rapidamente en
mercados globales guiados por los gustos de los consumidores, por lo cual existe una necesidad
de establecerse en diferentes mercados rapidamente.

Un enfoque propone entender las capacidades del emprendedor y el tamafio de la empresa en
la internacionalizacion de las empresas. Otro enfoque es la habilidad de las compafiias para
elaborar una estrategia internacional mediante competencias de emprendimiento, como; por
ejemplo, tener una perspectiva global, un enfoque centrado en desarrollo de negocios o habilidades
para reconocer oportunidades y aprovecharlas (Cardozo-Castro & Chavarro, 2005).

Los “cambios en los procesos tecnologicos” se reflejan en la reduccion de costos en el
transporte de personas y bienes, el desarrollo de la comunicacion, y el acceso a informacion sin
necesidad de trasladarse.

Por altimo, un gran nimero de personas ha obtenido experiencia internacional en las Gltimas
décadas, junto con el incremento de movilidad y educacion transcultural favorecen el

aprovechamiento de oportunidades que puede brindar el mercado y la tecnologia. Basado en esto
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la experiencia del fundador, su nivel de ambicion y motivacion general influye significativamente
en la creacion de una empresa born global.
v" Modelo de ventaja competitiva de las naciones

Segun Michael Porter la capacidad de competir en los mercados internacionales depende no

solo de los costes de los factores productivos, sino de su eficiencia en relacion con estos costes.
Estos factores pueden ser basicos, que se encuentran de manera natural en todos los paises;
0 avanzados, que no se encuentran de manera natural y pueden ser clasificados en generales
0 especializados. (Cardozo-Castro & Chavarro, 2005, p. 9)

Los generales son Utiles para todos los sectores, mientas que los especializados son Utiles
para ciertos sectores, por lo cual estos ultimos contribuyen a la creacion de la ventaja competitiva
de un pais.

Otros elementos a considerar son:

Primero, las condiciones de la demanda doméstica, a mayor demanda, mayor calidad,
anticipacion de necesidades, y mayor competitividad internacional; segundo, las industrias
relacionadas, la existencia de empresas multinacionales fomenta la competitividad del pais;
tercero, el grado de rivalidad del sector, a mayor rivalidad, mayor impulso a la innovacion;
y cuarto, el papel del gobierno en la competitividad internacional de la empresa, factor
determinante pues es el estado quien elige a las empresas y sectores que recibiran apoyo.
En este punto se debe tener cuidado de no crear una situacion “artificial” para proteger
sectores no competitivos. (Cardozo-Castro & Chavarro, 2005, p. 9)

Este modelo aporta un analisis de factores que se deben utilizar para tomar decisiones
racionales sobre el porqué, cémo y donde internacionalizar las operaciones de una empresa.

v" Modelo de innovacién
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Este modelo propone que las decisiones de internacionalizacion e innovacion tomados por
los directivos bajo condiciones de incertidumbre se determinan de manera creativa y deliberada,
dentro de los limites impuestos por el mercado y las capacidades internas de la empresa.

El modelo destaca del cardcter acumulativo de estas decisiones, siempre que estas se
encuentren condicionadas por decisiones pasadas y a su vez condicionaran las que se
tengan que tomar a futuro. EI modelo propone las siguientes etapas: primero, mercado
doméstico; segundo, pre exportadora; tercero, exportadora experimental; cuarto,
exportadora activa; y quinto, exportador (Czinkota, 1982, como se cita en Cardozo-Castro

& Chavarro, 2005, p. 9).

v’ Teoria de internacionalizacién incremental o modelo de fases: Modelo Upsala
Segun Johanson y Wiedershein “el ingreso a nuevos mercados internacionales implica acceder a
un entorno mas complejo donde la empresa tiene que enfrentar a nuevos retos y requiere el
desarrollo y adquisicion de nuevos conocimientos” (como se cita en Galan et al., 2000, p.35).
Por tal motivo, las compariias optan por empezar su actividad internacional con formas de
entrada que implican un bajo nivel de compromiso (exportacion, licencias) e incorporar
actividades que implican mayores niveles de compromiso (empresas conjuntas, filiales de
venta, filiales de produccion) conforme incrementa la experiencia y disminuye el riesgo
percibido. (como se cita en Galan et al., 2000, p.35)
De acuerdo con Johanson y Vahlne, el modelo explica dos patrones en el proceso
de internacionalizacion. El primer patron menciona que el compromiso de participar en
operaciones en un mercado internacional especifico se desarrolla con la cadena de

establecimiento; es decir, secuencia de pequefios pasos incrementales con un compromiso
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extendido y un mayor grado de compromiso en cada paso. (como se cita en Hansson et al.,
2004, p. 62)

Segun Johanson y Wiedersheim-Paul, existen cuatros “fases que representan un mayor grado
de participacion internacional en el mercado” (como se cita en Arteaga, 2017, p.122).

Fase 1. Las exportaciones son ocasionales, no hay constancia en las exportaciones. “En esta
fase, la empresa tiene la promesa de proporcionar recursos hacia el mercado destino y existe una
ausencia de un canal de informacion hacia y desde el mercado” (como se cita en Merubia, 2017,
p. 25).

Fase 2. Se comienza la exportacion mediante representantes individuales. “La empresa tiene
un canal hacia el mercado de destino por el cual recibe informacion consistente sobre los factores
que influyen en las ventas, lo cual significa un compromiso con el mercado” (como se cita en
Merubia, 2017, p. 25).

Fase 3. Creacion de filiales de ventas en el extranjero.

Esta fase esta relacionada con la existencia de un canal de informacion controlado en el
mercado, brinda a la empresa el ingenio de dirigir el tipo de y cantidad de flujo de
informacion del mercado a la empresa, ademas obtiene experiencia sobre los factores que
influyen en los recursos. (como se cita en Merubia, 2017, p. 25)

Fase 4. Unidades productivas en el extranjero.

“Abarca un nivel de compromiso mayor” (como se cita en Merubia, 2017, p. 25).

Johanson y Vahlne precisa que, en el segundo patrén, las empresas tienden a entrar a
nuevos mercados internaciones con una distancia psiquica mayor, flujo de informacion

desde hacia los mercados ya sean diferencias en el idioma, educacién, practicas
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comerciales, cultura y desarrollo industrial, y en la mayoria de los casos también en una
mayor distancia geografica. (como se cita en Hansson et al., 2004, p. 19)

En conclusion, cuanto menos conocimiento tiene una empresa sobre el mercado de destino,
mayor es brecha psiquica y la incertidumbre percibida. En ese sentido, las empresas ingresan a
mercados que conocen y donde pueden encontrar oportunidades; y donde la incertidumbre es
minima. En consecuencia, “la mejor manera de minimizar la incertidumbre y ver oportunidades
es a través del conocimiento experiencial, se adquiere principalmente a través de la experiencia en
el mercado especifico” (como se cita en Hansson et al., 2004, p. 19).

En la investigacion realizada, se encontrd en los papers aproximaciones que hacian referencia
al modelo Upsala como forma de internacionalizacion; a su vez, permitié conocer la aplicacion de

los programas de promocién de exportacion.

Tabla 3

Teorias aplicadas a los Programas de Promocidn de Exportaciones.

Teoria Autores Aporte
Freixanet La adquisicion e integracidn progresiva de conocimientos y habilidades
a medida que las empresas permiten el proceso de internacionalizacion.
Haddoud,
Onjewu, A través de los PPE se logra superar las barreras internas asociadas al
Jones y idioma, la cultura y la falta de conocimiento de comercio exterior, estas
Teoria Newbery barreras se presentan en la etapa inicial de la exportacion.
Incremen
tal: Dafnis N. Los recursos y capacidades de exportacion que ofrece los PPE influyen
Modelo Coudounaris en el conocimiento y el compromiso de exportacién de la empresa, que
de a su vez, impacta en la estrategia de marketing de exportacion de la
Uppsala empresa y la ventaja competitiva, influyendo en el desempefio del
exportador.
Mota J., Las empresas necesitan adquirir conocimiento sobre exportaciones
Moreira A. y para que el EPP sea mas efectivo, en ese sentido, se considera que la
Alves A internacionalizacion de las PYMES es un proceso gradual y evolutivo

con una mayor implicacién en el exterior.
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Adicionalmente, la presente investigacion se centrard en las empresas beneficiarias que
participaron bajo la modalidad I y modalidad Il. Es importante destacar que las caracteristicas de
esas empresas son las siguientes: i) Modalidad I: no son exportadores regulares y buscan atender
una demanda internacional. ii) Modalidad I1: buscan consolidar sus actividades incrementando sus
exportaciones por medio del desarrollo de productos, mercados y licitaciones internacionales. Con

lo expuesto anteriormente, esta investigacion se asocia con la teoria de Upsala.

14 SECTOR AGRICOLA PERUANO
El sector agricola peruano, presenta diversas relevancias estratégicas, como la importancia
del agro en la seguridad agroalimentaria, en la construccion y ampliacion de alternativas
de bienestar socio-ambiental especialmente relativas a la seguridad alimentaria y
nutricional nacional y rural; a la supervivencia y proyeccion de los pueblos indigenas u
originarios; a la conservacion de la agro-biodiversidad y a la adaptacién/mitigacion agro-
ecoldgica, en contexto de cambio climatico de caracter planetario. (como se cita en

Castillo, 2021, p.4)

1.4.1 Produccion Fisica Agroalimentaria

Segun los resultados del IV Censo Nacional Agropecuario 2012, la produccion
agropecuaria en Peru se basa en 2,2 millones de unidades agrarias que tienen tierra cultivable, lo
que involucra a 7,5 millones de personas en hogares, es decir, el 22% de la poblacion peruana. En
el afio 2019, la produccion fisica de alimentos y productos agricolas peruanos alcanzd 42,8
millones de toneladas, de las cuales el 63% se destind al mercado nacional, el 7% se destino al
mercado internacional y el 31% se utiliz6 como materia prima para la produccion agroindustrial

(Castillo, 2021). Se entiende de esta manera la gran importancia del mercado interno como destino
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de la produccion agricola. En la siguiente figura podemos ver la distribucion de la produccion
fisica.
Figura 1

Sector agro: Produccion agro segun destino principal 2019

30,000,000 80%
20,000,000 60%

40%

10,000,000 20%
0 0%

| ———— |

Destino mercado interno  Destino mercado internacional Destino como materia prima
de la produccion
agroindustrial

=== Toneladas Distribucion de la produccién fisica

Nota. Distribucion fisica de la produccidn agro segun destino principal 2019. De “La Agricultura
Peruana, Situacion Post Covid— 19 y Perspectivas 20217, por Castillo, 2021
(https://library.fes.de/pdf-files/bueros/peru/18971.pdf).

1.4.2 Crecimiento Del Sector Agrario

En los Gltimos diecisiete afios, el sector agropecuario muestra un continuo comportamiento
de crecimiento constante. Del periodo 2012 al 2021 se logré un crecimiento promedio de 3.7%.
Este crecimiento sostenido se sustenta en la solidez del impulso de la agricultura orientada a la
exportacion, la contribucién de la produccion pecuaria y de la produccion para el mercado interno.
(Banco Central Reserva del Pert [ BCRP], 2021). Destacando de esta manera a las exportaciones
como uno de los factores de crecimiento de esta industria.

Figura 2
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Crecimiento del sector agropecuario
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Nota. Crecimiento del sector econdémico 2012 al 2021. De “Memoria del Banco Central de Reserva
del Peru”, por BCRP, 2021
(https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2021/memoria-bcrp-2021.pdf).

En 2019, la industria agricola de Perd registrd un valor de 30,4 mil millones de soles a precios
de 2007, lo que se tradujo en una contribucion del 5,6% al PBI total. No obstante, si se incluyeran
los insumos intermedios, como aquellos utilizados en la agroindustria y los destinados a la

produccion agricola, esta contribucion podria aumentar al menos al 10% (BCRP, 2021).

Segun datos de SUNAT, en el periodo 2010 al 2020 las agroexportaciones muestran un
crecimiento en su representacion porcentual sobre el total de exportaciones. Asi mismo, de estas
exportaciones los productos no tradicionales representan el factor de crecimiento en comparacion
con los productos tradicionales que se mantienen constantes, productos no tradicionales como la
palta, el arandano y la uva lideran este crecimiento.

Figura 3
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Representacion porcentual del sector agricola del total de exportaciones en el periodo 2010 —

2020.

REPRESENTACION PORCENTUAL
DEL SECTOR AGRICOLA DEL
TOTAL DE EXPORTACIONES EN
EL PERIODO 2010 - 2020

=== Representacion porcentual del total de exportaciones

Lineal (Representacién porcentual del total de exportaciones)
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Nota. Sector Econdmico 2012 al 2021. De “Memoria del Banco Central de Reserva del Per(”, por
BCRP, 2021  (https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2021/memoria-bcrp-

2021.pdf).

Figura 4
Agroexportaciones periodo 2010 -2020.

AGROEXPORTACIONES
PERIODO 2010-2020
(MILLONES DE DOLARES FOB)
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Nota. Sector Econdmico 2012 al 2021. De “Memoria del Banco Central de Reserva del Pert”, por
BCRP, 2021  (https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Memoria/2021/memoria-bcrp-

2021.pdf).
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1.4.3 Empresas Productoras en el Sector Agrario

En el Peru del total de 2,129,192 empresas agrarias en el 2021, la gran empresa representa el
0.5% y la Mipyme 99.5%. Esta ultima a su vez esta conformada por la microempresa con el 95.6%,
la pequefia empresa con 3.8% y la mediana empresa con 0.5% (Ministerio de la Produccion, s.f.).

Tabla 4
Representacion de empresas agrarias en el 2021

Categoria Subcategoria Representacion
Gran empresa Gran empresa 0.50%
Mipyme Microempresa 95.20%
Pequefia empresa 4.10%
Mediana empresa 0.20%

Nota. De  “Estadistica @~ MIPYME”, por Ministerio de 1la  Produccion, s.f.
(https://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/en/shortcode/estadistica-oee/estadisticas-mipyme#).

Castillo (2021) a partir de la Encuesta Nacional Agropecuaria-INEI del 2018 nos presenta
una tipologia de productores agrarios segun condicién juridica donde destaca el agro familiar,
refiriéndose a trabajadores independientes y sus familias no remuneradas. De este estudio del
100% de productores 81.5% corresponden al agro familiar que producen principalmente para el
mercado interno” (Agro Familiar Mercado Interno); 14.2% a la agricultura familiar que producen
para exportacion (Agro Familiar Exportadora); 4% a empresas que destinan su producto al
mercado interno (Empresas Mercado Interno), y 0.3% a empresas que destinan su producto al

mercado externo (Empresas Exportadoras).
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Tabla 5

Tipologia de productores agrarios segun condicién juridica y mercado

Total De Costa Sierra Selva

Productores

Cant. Peso% Cant. Peso% Cant. Peso% Cant. Peso%
Cantidad de 2,249,321 100% 315,200 100% 1,504,857 100% 429,264 100%
Productores
Distribucion%b - 100% 14% 67% 19%

region natural

1. Agro Familiar 1,832,314 825% 240,508 76.3% 1,440,226 95.7% 151,581  35.3%

Mercado 100% 13% 79% 8%

Interno

2. Agro Familiar 319,485  14.2% 42,286  13.4% 39,658 2.6% 237,541 55.3%
Exportadora

3. Empresas 90,605 4.0% 28,693 9.1% 23,436 1.6% 38,475 9.0%
Mercado Interno

4. Empresas 6,916 0.3% 3,713 1.2% 1,536 0.1% 1,667 0.4%
Exportadoras

Nota. Informacion agosto 2021. De “La Agricultura Peruana, Situacion Post Covid— 19 y
Perspectivas 20217, Castillo, 2021 (https://library.fes.de/pdf-files/bueros/peru/18971.pdf).

1.4.4 Empresas Mipymes En EIl Sector Agrario

Al evaluar la cantidad de empresas Mipyme desde el 2013 al 2019 se puede notar que, junto
con la pesca, el sector agropecuario tiene la menor tasa de crecimiento promedio anual (1% y 3.6%
respectivamente). En el 2020 el sector agropecuario alcanz6 23,778 empresas que representan el
1.3% del total de empresas Mipyme, un porcentaje muy bajo en comparacion con el sector de

comercio y servicio.
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Tabla 6

Mipyme formales, segun sector econdmico, 2013, 2019 y 2020

Sector econémico Mipyme 2013 Mipyme 2019 Mipyme 2020 VAP 1 VAP !

N° % N° % N° %  2013-2019 2020-2019
Comercio 694,358 45.9 1,087,329 45.7 798,450 44.9 7.8 -26.6
Servicios 589,357 39.0 978,791 41.2 718,269 40.3 8.8 -26.6
Manufactura 144506 9.6 196,202 8.3 153,048 8.6 5.2 -22.0
Construccion 47378 3.1 66,151 2.8 64,940 3.6 5.7 -1.8
Agropecuario 24131 16 29,775 1.3 23,778 1.3 3.6 -20.1
Mineria 9,620 0.6 15,104 0.6 18,387 1.0 7.8 21.7
Pesca 3,656 0.2 3892 0.2 3,245 0.2 1.0 -16.6
Total 1,513,006 100 2,377,244 100 1,780,117 100 7.8 -25.1

Nota. De  “Estadistica ~MIPYME”, por Ministerio de 1la  Produccién, s.f.
(https://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/en/shortcode/estadistica-oee/estadisticas-mipyme#).

Esta cantidad de empresas ademas es inferior al del afio anterior (20.1% menos). En todos
los sectores se mostro un decrecimiento originado por la emergencia sanitaria COVID-19. En el
escenario del agro destinado al mercado interno el contexto critico COVID-19 impact6 en el ciclo
de cosechas, transporte de carga y de la mano de obra local, y los resultados econémicos del

mercadeo de la produccion. En el escenario del agro destinado al mercado externo el impacto
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resulto en una reduccion del volumen de exportacion (0.4%) en la primera etapa del 2020, mientras
que en la segunda etapa se recuperd y mostro un crecimiento en volumen de exportaciones (4%).
Estos datos evidencian la fragilidad de las empresas Mipymes y la necesidad de fortalecer

sus actividades con programas e iniciativas del estado.

1.5 PROGRAMA DE PROMOCION A LA EXPORTACION

Es bien sabido que la globalizacién economica es la ventana a nuevas oportunidades, pero
también se generan nuevas exigencias y retos por parte de los paises de destino de las
exportaciones, como una serie de requerimientos y barreras para-arancelarias que afectan
directamente a los paises latinoamericanos (Sierralta Rios, 2007).

Al no saber como superar esos retos, las PYMES desaprovechan el potencial de los mercados
internacionales por la ausencia de conocimiento, recursos financieros o motivacion (Freixanet,
2012). Es por ello, que las entidades publicas en sinergia con las entidades privadas han
implementado un conjunto de servicios denominados PPE con la finalidad de brindar soporte y
superar esos obstaculos (Freixanet, 2012), para hacer frente a la informacion incompleta que
enfrentan estas empresas, con la finalidad de poder acceder a los mercados extranjeros y asi obtener
ganancias (Cruz, 2014).

En el contexto internacional, se han implementado programas similares, se puede verificar
una medicion diferenciada de los resultados obtenidos.

Tal es el caso de las Islas Canarias que, a través del programa Canarias Aporta, acompafia a
las empresas canarias que quieren internacionalizar su producto/servicio, a abrir mercados,
diversificar mercados y mejorar la competitividad global. Resultados del programa: Gracias al

programa se ha ayudado a cerca de 250 empresas a abrir nuevas sedes en los mercados fuera de
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las islas; y las empresas que se han internacionalizado se muestran satisfechas con los resultados
obtenidos.

En Chile, ProChile A Tu Medida es un programa, similar al anterior, impulsado por ProChile,
Ministerio de Relaciones Exteriores. Resultados del programa: En el afio 2020, las empresas
tratadas lograron ventas internacionales por 738 millones, monto similar al afio 2019; a pesar de
las circunstancias adversas que se atraveso por la pandemia. Asimismo, durante el afio 2020, las
pymes exportadoras lograron llegar a 121 mercados internacionales. Es importante recalcar, el
programa Prochile, se enfoca en dar soporte en mayor proporcion al sector agricola, representado
en un 50% (Guerrero, 2021).

Otro caso similar es de ProColombia, es la entidad encargada de promover el Turismo, la
Inversion Extranjera en Colombia, las exportaciones no minero-energéticas y la imagen del pais.
ProColombia a través del Proexport, permite a las micro, pequefias, medianas y grandes empresas
acelerar sus procesos de exportacion. Resultados del programa: Proexport Colombia multiplico
por 2,5 las oportunidades de negocios al afio 2013 y lograron ingresas a 48 paises nuevos

(ProColombia, 2013).

1.6 PROGRAMA DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION
De acuerdo al Resoluciéon Ministerial 052-2019-ef/15, el PAI es un instrumento operativo
de cofinanciamiento de actividades orientadas a fortalecer, promover e incentivar la
internacionalizacion de las empresas. Contribuye a mejorar la competitividad de estas,
minimizando sus riesgos y optimizando sus capacidades y habilidades de gestion en
proyectos de comercio exterior; con lo cual se busca aumentar y diversificar las

exportaciones; los mercados de destino y de esta forma, lograr el posicionamiento en el
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exterior de los bienes y servicios producidos en el Pert (Ministerio de Comercio Exterior
y turismo, 2019, p.3)

Segun la Resolucion Ministerial N° 377-2015-MINCETUR, este programa surge bajo el
marco del Plan Estratégico Nacional Exportador 2025. Los medios asignados al PAI no superan
los S/. 25 millones, los cuales corresponden al Fondo MIPYME con la finalidad de la mejorar la
productividad del Beneficiario. Para la implementacion del PAI, se asignan recursos a cada
Iniciativa de Internacionalizacion, hasta llegar al tope del presupuesto otorgado (Ministerio de

Comercio Exterior y turismo, 2015b).

1.6.1 Modalidades del PAI

El programa ofrecio cuatro (04) modalidades de participacion en su primera version:

1.6.1.1 Modalidad 1: Potenciamiento de exportaciones

En esta modalidad se trabaja con proyectos de S/.87,500 en un total de 12 meses. De los
cuales S/.70,000 corresponden a un cofinanciamiento no reembolsable del PAIl y S/.17,500

corresponden al aporte de la empresa.

1.6.1.2 Modalidad 2: Consolidacion de la Actividad Exportadora y Licitaciones Internacionales

En esta modalidad se trabaja con proyectos de S/.155,000 en un total de 9 meses. De los
cuales S/.124,000 corresponden a un cofinanciamiento no reembolsable del PAI y S/.31,000

corresponden al aporte de la empresa.
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1.6.1.3 Modalidad 3: Franquicias

En esta modalidad se trabaja con proyectos de S/.171,077 en un total de 18 meses. De los
cuales S/.119,600 corresponden a un cofinanciamiento no reembolsable del PAl y S/.51,477

corresponden al aporte de la empresa.

1.6.1.4 Modalidad 4: Implantacion comercial

En esta modalidad se trabaja con proyectos de S/.427,468 en un total de 15 meses. De los
cuales S/.300,000 corresponden a un cofinanciamiento no reembolsable del PAl y S/. 127,468

corresponden al aporte de la empresa.

Tabla 7

Modalidad |

Estructura de aportes Gastos elegibles

Plan de Internacionalizacion (Componente 1)

S/.87,500 Proyecto total 12 meses Tutor exportador
Participacién en actividades de promocién

comercial en el mercado de destino definido en el

$/.20,000 Plan de $/.67,500 Plan de
internacionalizacién3  Implementacion del Internacionalizacién (misiones, ferias y eventos)
meses plan 9 meses

Gastos de promocion y publicidad
Pasaje y viaticos para la prospeccion en el mercado

5/16000 SHO0 5754000 S/ 3000 e destino
a%OArIte I a%‘)ArIte la Otros gastos que el Comité Técnico autorice

empresa empresa

Nota. Informacion a diciembre 2018. De “Programa de Apoyo a la Internacionalizacion” por
Barreto, L., 2018 (https://www.ippn.org.pe/pdf2019/17-ADEX-PAI.pdf)

Tabla 8

Modalidad 11
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Estructura de aportes

Gastos elegibles

S/.155,000 Proyecto total 9 meses

S/.70,000 Plan de
internacionalizacién 3

meses
$/.56,000 S/.14,000
aporte de
aporte la
PAI
empresa

S/.85,000
Implementacion del
plan 6 meses

S/.17,000
5/.68,000 aporte de
aporte la
PAI
empresa

Plan de Internacionalizacion y/o servicios de
identificacion de oportunidades comerciales
(Componente 1)

Tutor exportador

Gestor Comercial

Adquisicion de bases de licitaciones (incluso
los comprados con anticipacion al ingreso al
programa)

Gastos de promocion

Pasaje y viaticos para la prospeccion en el
mercado de destino

Otros gastos que el Comité Técnico autorice

Nota. Informacion a diciembre 2018.De “Programa de Apoyo a la Internacionalizacion” por
Barreto, L., 2018 (https://www.ippn.org.pe/pdf2019/17-ADEX-PAI.pdf)

Tabla 9

Modalidad 111

Estructura de aportes

Gastos elegibles

S/.171,077 Proyecto total 18 meses

S/.56,000 Plan de
internacionalizacion 6

meses
s/.44800 S/-11,200
aporte de
aporte la
PAI
empresa

S/.124,666
Implementacion del
plan 12 meses

s/.74800 /49866
aporte de
aporte la
PAI
empresa

Estudio de viabilidad en el pais que se pretende
incursionar (Componente 1)
Estudios de exploraciéon de
inversionistas (Componente I)
Elaboracién del plan de internacionalizacion
(Componente 1)

Tutor exportador y Gestor Comercial

Asesoria de adecuacién al producto

Costos legales de implementacion de la
franquicia en el mercado objetivo

Gastos de promocion y publicidad

Participacion en ruedas o ferias comerciales
Pasaje y viaticos para la prospeccion en el
mercado de destino

Otros gastos que el Comité Técnico autorice

potenciales

Nota. Informacién a diciembre 2018. De “Programa de Apoyo a la Internacionalizacion” por
Barreto, L., 2018 (https://www.ippn.org.pe/pdf2019/17-ADEX-PAI.pdf)
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Tabla 10

Modalidad 1V
Estructura de aportes Gastos elegibles
Estudio de viabilidad en el pais que se pretende
S/.427,468 Proyecto total 15 meses incursionar (Componente 1)
Estudios de exploracion de potenciales
$/.130,000 Plan de $/.297,468 inversionistas (Componente 1)
internacionalizacién 3 Implementacién del plan Elaboracién del plan de internacionalizacién
meses 12 meses
(Componente 1)
$/.65,000 S/.65,000 $/.235,000 S/.62,468 Tutor exportador y Gestor Comercial
aporte PAI SPOIEE L5 aporte PAI i o 1 i
la empresa laempresa  Asesoria de adecuacion al producto

Costos legales de implementacion de la
franquicia en el mercado objetivo

Gastos de promocién y publicidad
Participacion en ruedas o ferias comerciales
Pasaje y viaticos para la prospeccion en el
mercado de destino

Otros gastos que el Comité Técnico autorice

Nota. Informacion a diciembre 2018. De “Programa de Apoyo a la Internacionalizacién” por
Barreto, L., 2018 (https://www.ippn.org.pe/pdf2019/17-ADEX-PAI.pdf)

1.6.2 Requisitos del programa

Para poder participar los postulantes deben cumplir con los siguientes requisitos generales y
especificos. (Ver Anexo 2)
1.6.2.1 Requisitos especificos

Estos se diferencian por el tipo de modalidad. (\Ver Anexo 3)

1.7 EMPRESAS BENEFICIARIAS DEL PAI
En esta seccién se muestra el comportamiento que tuvieron las empresas beneficiarias del

PAI (2017 — 2019). En el siguiente grafico, se visualiza el nimero de empresas que han sido
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beneficiadas por el PAI segin sector econdmico. En ese sentido, se nota que, del total de 185
empresas beneficiarias, las empresas del sector agro han incrementado su participacion, del afio
2017 al 2018 incremento un 150%, y del afio 2018 al 2019 aumento un 95%.

Figura 5

Distribucion de las empresas beneficiarias del PAI

DISTRIBUCION DE LAS EMPRESAS
BENEFICIARIAS DEL PAI (2017-

o @ o o

» & s 2| 8o

cull Cl. - Y Yam | cml

Agro Manufactura, ~ Minera Pesca Servicios Textil
m2017 8 3 2 7
2018 20 10 1 1 14 17
m 2019 39 13 2 19 29

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

Por otro parte, se observa en el siguiente grafico el total de empresas beneficiarias por
sectores que han sido apoyadas desde el afio 2017 al 2019. EI PAI ha brindado mayor soporte a las
empresas del sector agro representadas por un 36%, seguidas por el sector textil que representa un
29%, sector manufactura 19% y sector pesca y mineria en menos de 3%.

Figura 6

Distribucion del total de empresas beneficiarias del PAI por sector econémico (2017-2019)

Distribucion del total de empresas beneficiarias
del PAI por sector econdmico (2017 - 2019)

29% 36% Agro
Manufactura
/ Minera
19% '
2% 0% 14% Pesca
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Nota. Informacién al 31 de diciembre de 2019. De "Adaptacion de beneficiarios del Programa de
Apoyo a la Internacionalizacion 2017-2019", por MINCETUR, 2019
(https://onedrive.live.com/edit.aspx?resid=FCABDA4A9986FFCC!1227 &ithint=file%2cxIsx).

1.8 EMPRESAS BENEFICIARIAS DEL PAI DEL SECTOR AGRICOLA

Esta investigacion profundizara en las empresas beneficiarias del sector agro. Desde el afio
2017 al 2019, el total de las empresas agroexportadoras es 67. A continuacion, se presentara el
desempefio en las exportacion de las empresas beneficiarias de los afios 2017, 2018 y 2019, se

podra notar que las empresas muestran un desempefio diverso.

1.8.1 Empresas Beneficiarias del PAI-2017 del Sector Agricola

En la siguiente tabla se sefiala el valor de exportaciones FOB de las 8 empresas que han sido
beneficiarias por el PAI en el afio 2017, considerar un afio de implementacion del plan de
internacionalizacion. Se toman los datos FOB desde el 2016 para visualizar el desempefio antes,

durante y después del programa.
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Tabla 11
Exportaciones FOB de las empresas beneficiarias del PAI 2017

EXPORTACIONES DE EMPRESAS BENEFICIARIAS DEL PAI (2017), 2016-2021
(Miles de délares FOB)

Empresas beneficiarias 2016 2017 2018 2019 Var. 2020 Var. 2021 \Var.
Shanantina S.A.C. 248 1528 1,146 478 -58% 657 37% 166 -75%
Rfcar Srltda 525 271 256 298 16% 221 -26% 108 -51%
Rasil S.R.L. 22 17 36 -100%

Laurie & Pujalt S.A.C 4 14 3 -100% 3 1 -53%
Greenbox S.A.C. 305 517 1,280 1,274 0% 5,241 303% 9,070 76%
Grandino Sac 123 102 44 142 223% 90 -37% 85 -5%
Cooperativa Agraria De Servicios

Café Hemalu De Los Bosques Del Inka 961 1,526 1,291 1,358 5% 1,073 -21% 1,152 7%
Amazon Andes Export S.A.C 338 1,392 766 402 -48% 602 50% 603 0%
Acumulado 2,526 5,367 4,822 3,952 -18% 7,787 97% 11,186 44%

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

Figura7

Distribucion de valor FOB por agroexportadora beneficiaria del PAI 2017.
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Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).
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En el afio 2019, la empresa Grandino logro tener una variacion de 223% y las demas empresas
presentaron variaciones negativas en sus exportaciones, en el afio 2020 la empresa Greenbox logré
tener un incremento en sus exportaciones de 303% en comparacion al afio 2019, que no tuvo
exportaciones, y la Cooperativa Agraria de Servicios Café Hemalu de los Bosques del Inka que
presentd un incremento de 50%, al afio 2021 la empresa Greenbox present6 un incremento de 76%
y la Cooperativa Agraria de Servicios Café Hemalu de los Bosques del Inka mostré un aumento
minimo en sus exportaciones de 7%.

Finalmente, el valor FOB acumulado desde el afio 2019 al 2021 se muestra una variacion
negativa en el afio 2019 de -18%, el afio 2020 hay una variacion positiva de 97% impulsado por la
empresa Greenbox y la cooperativa; sin embargo, las demas empresas no muestran crecimiento en
las exportaciones; por el contrario, presentan variaciones negativas en sus exportaciones.
Asimismo, la empresa Rasil no muestra exportaciones en el afio 2019, 2020 y 2021; aparentemente

han tenido un cambio de RUC porque Adex la menciona en sus boletines econémicos de CIEN.
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Figura 8

Distribucion del valor de las exportaciones FOB acumulado desde el afio 2019 al 2021 de las
empresas beneficiarias del PAI (2017).

EXPORTACIONES DE LAS
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(VARIACION PORCENTUAL)

150%
97%
100%
449
50% -
0 =
0% =
019 2021
S0t 8%

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

1.8.2 Empresas Beneficiarias del PAI-2018 del Sector Agricola

Para las Agroempresas beneficiadas por el PAI 2018, se muestra el siguiente avance.

Tabla 12

Exportaciones FOB de las empresas beneficiarias del PAI 2018.

EXPORTACIONES DE EMPRESAS BENEFICIARIAS DEL PAI (2018), 2016-2021
(Miles de délares FOB)

Empresas Beneficiarias 2016 2017 2018 2019 2020 Variacion 2021  Variacion
Agroexportadora Tasta S.A.C. 41 13 50 42 -16% -100%
Agroindustrias Osho S.A.C. 1,884 2,238 2,280 1,316 1,954 49% 3,049 56%
Asociacion De Productores Cacaoteros Y Cafetaleros De Amazonas 1,095 791 457 373 522 40% 488 -7%
Asociacion De Productores Cafetaleros De La Cuenca Del Rio Marafion 1,890 1,692 1,752 2,162 3,029 40% 3,476 15%
Coop Agraria Cafetalera José Olaya Ltda 1,474 1,646 465 977 1,328 36% 1,016 -23%
Cooperativa Agraria Central De Cacao Aroma De Tocache Ltda. 136 827 1,136 1,141 1,443 27% 1,573 9%
Cooperativa Agraria El Gran Saposoa Ltda 930 138 55

Cooperativa Agroindustrial Asproc - Nbt Ltda 73 355 287 128 -100% 64
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Cooperativa Agroindustrial Del Palmito Apropal Ltda. 1,390 1471 1,221 1,178 891 -24% 1,474 65%
Cooperativa De Servicios Multiples Gallito De Las Rocas Ltda 506 621 1,147 705 470 -33% 1,509 221%
Cpx PeruS.A.C. 1,654 2,123 2,177 2,177 1,791 -18% 1,466 -18%
Festival Fruits S.A.C. 327 132 251 23 235 69

Imex Futura S.A.C. 213 568 543 700 752 7% 878 17%
Inca Invest S.A.C. 148 151 263 306 110 -64% 167 52%
Maia S.A.C. 23 21 39 24 24 0% 15 -38%
Noe Import Eirl 481 562 472 562 795 42% 70 -91%
Pebani Inversiones S. A 182 181 369 364 244 -33% 237 -3%
Promaca E.I.R.L. 61 73 25 78 75 -4% 45 -39%
Rmc Seed Producers S.A.C. 338 219 401 30 9 -72% 44 420%
Acumulado 12,803 13,851 13,351 12,293 13,714 12% 15,640 14%

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022

(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

En el afio 2018, fueron 20 empresas beneficiarias del PAI, las empresas con resultados
notorios son: la Agroexportadora Osho con la exportacion de aceite y harina de maiz en mayor
proporcién ha logrado obtener un crecimiento de 49% al 2020 y con la exportacion de sustancias
proteicas texturadas 56% al 2021, la Asociacion de cafetaleros de Rio Marafion con la exportacion
del café logré obtener un crecimiento de 40% al 2020 y un ligero aumento de 15% al 2021, la
Cooperativa Agraria Central de Cacao logrd incrementar sus exportaciones de cacao en un 27% al

2020 y 9% al 2021, la Cooperativa Gallito de las Rocas present6 una reduccion de 33% en las

exportaciones de café al 2020, pero logro recuperar sus exportaciones al 221% en el afio 2021.
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Figura 9

Distribucion de valor FOB por agroexportadora beneficiaria del PAI 2018.
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Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

Figura 10

Distribucion del valor de las exportaciones FOB acumulado desde el afio 2020 al 2021 de las
empresas beneficiarias del PAI (2018).
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Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

El valor FOB acumulado muestra un crecimiento de 12% para el afio 2020 y 14% para el afio

2021, impulsado en su mayoria por las cooperativas y Asociaciones cafetaleras.

1.8.3 Empresas Beneficiarias del PAI-2019 del Sector Agricola
Finalmente, se observa que las empresas beneficiarias del PAI 2019 han logrado tener un

crecimiento acumulado de 63%.

Tabla 13

Exportaciones FOB de las empresas beneficiarias del PAI 2019.

EXPORTACIONES DE EMPRESAS BENEFICIARIAS DEL PAI (2019), 2016-2021
(Miles de délares FOB)

Empresas beneficiarias 2016 2017 2018 2019 2020 2021 Variacion
Agricola Kamuk S.A.C. 1,104 2,824 4,036 4,308 6,019 40%
Agritrade S.A.C. 2,044 3,123 3,611 3,465 2,637 2,689 2%
Aicacolor S.A.C. 2,779 4,025 3,496 2,253 2,186 1,931 -12%
Amazon Nuts S.A.C 868 454 888 125 88 256 191%
Anawi Export S.A.C. 232 178 656 2,053

Asociag ior_1 De Productores Agropecuarios Bosques Verdes Cuenca 1302 1586 2150 2249 285 -100%
Del Chichipe

Best Berries Peru S.A.C. 35 323 426 195 31 -84%
Blamac Sac 24 24

gsmral De Organizaciones Productoras De Cafe Y Cacao Del Peru- Cafe 255 118 406 235 298 27%
Colorexa Sac 5572 7,745 8,380 9,327 9,553 9,411 -1%
Cooperativa Agraria Cafetalera Acpc Pichanaki 3,250 4,511 4,344 4,744 3,781 5509 @ 46%
Cooperativa Agraria De Caficultores Alto Cajamarca 157 368 410 296 392 33%
Cooperativa Agraria Ecologica Cafetalera De Lonya Grande 3,770 5,639 6,042 5848 6,111 5,161 -16%
Ecoinca S.A.C. 195 329 96 44 172 108 -37%
Eko Business Sac 9 2 1 -45%
Elisur Organic S.A.C. 596 1,239 2,329 3,985

Fito Peru Export Import S.A.C. 61 124 116 189 570 751 32%
Flo Trading S.A.C. 136 652 803 1,089 815 1,031  27%
Fundo La Noria S.A.C. 1,985 2,185 2,473 4,316 3,786 3,431 -9%
Fusion Foods S.A.C. 1,462 812 1,531 2,521 4,383 5975 36%
Greenbox S.A.C. 305 517 1,280 1,274 5141 9,070 76%
Industrias Alimenticias Cusco S.A. 469 310 491 274 187 300 60%
Molinos Asociados S.A.C. 7,885 7,985 8,544 9,094 20,225 122%
Nativa Organics S.A.C. 187 1,437 1,261 1,312 3,243 3,075 -5%
Organic Rainforest S.A.C. 8 542 1,185 1,017 1,334 31%
Peru Naturals Corporation S.A.C. 108 180 424 234 66 255 288%
Promotora De La Agricultura Sostenible Sa - Proassa 2,285 1,921 2,227 1,882 1,655 3,397 105%
Spring Valley Fruit S.A.C. 7,011 12,237 21,290 24,990 13,398 30,384 127%
Tierra Organica S.A.C. 1,798 1,687 2,084 964 220 563 156%
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Tropical New Dimension S.A.C. 335 205 301 284 225 192 -15%

Union De Negocios Corporativos Sociedad Anonima Cerrada 1,882 3,532 2920 4,713 3,605 4,835 34%
Vison’S S.A.C. 3,061 5,046 6,849 10,140 11,868 14,505 22%
White Lion Nuts S.A.C. 1,737 2,481 816 4,247 14,651 245%
Acumulado 49,015 70,847 90,163 91,317 93,371 151,817 63%

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

En el afio 2019 fueron 39 empresas beneficiarias del PAI, dentro de las empresas con mayor
representacion en las exportaciones son: Peru Naturals Corporation con un crecimiento de 288%
al 2021, con su producto estrella Maca que representa un 96% del total de sus exportaciones, White
Lion Nuts con un crecimiento de 245% con su producto Nueces del Brasil sin cascaras frescas o
secas, Amazon Nuts con un crecimiento de 191% al 2021 y con su producto Nueces del Brasil sin
cascaras frescas o secas, Tierra Organica con un crecimiento 156% y con su producto frijoles que
representa el 99% del total de sus exportaciones, Spring Valley Fruit con un crecimiento de 127%
y Molinos Asociados con un crecimiento 122%.

Es importante recalcar que, la empresa Greenbox fue beneficiaria en el afio 2017 bajo la
modalidad I, potenciamiento de las exportaciones, fue beneficiaria nuevamente en el afio 2019
bajo la modalidad 11, consolidacion de la actividad exportadora.

Con relacion a las exportaciones de la empresa Greenbox, ha presentado crecimiento en sus

exportaciones, en el afio 2020 creci6 en 303% y en el afio 2021 crecid en 76%.

-54 -



Figura 11

Distribucion de valor FOB por agroexportadora beneficiaria del PAI 2019.
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Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

1.9 NORMATIVA RELACIONADA AL PAI

El PAI tiene como bases el marco legal que se presenta en esta seccion.

Ley N. 30230 que establece las medidas tributarias, simplificacién de procedimientos y
permisos para la promocion y dinamizacion de la inversion en el pais. Mediante la ley se creo el
Fondo MIPYME cuya finalidad principal es de financiar fondos de garantia o afianzamiento para
empresas del sistema financiero, mercado de valores y ademas incrementar la productividad de las
MIPYME con el soporte de instrumentos para la difusion tecnoldgica, innovacion empresarial y
mejora de la gestion y encadenamiento productivos y acceso a mercados. En ese sentido, la ley
establece que el Fondo MYPIME serd manejado por COFIDE (Congreso de la Republica del Peru,

2014).
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Decreto Supremo N.° 060 — 2015, en marzo de 2015, se publicé en EF un articulo sobre la
aprobacion del reglamento del Fondo MIPYME, cuyo objetivo era mejorar el acceso al
financiamiento para las micro, pequefias y medianas empresas, y aumentar su productividad. El
reglamento estd compuesto por 6 capitulos y 21 articulos (Ministerio de Comercio Exterior y
turismo, 2015a).

Resolucion Ministerial N.° 147-2016-Ef/15 publicada mayo 2016, es preciso recalcar, bajo
el marco del PENX 2025 y la Agenda de Competitividad 2014 — 2018, se resuelve aprobar el
Reglamento Operativo del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion consta de cuarentay seis
(46) articulos a traves de la resolucion. La cual fue derogada por RESOLUCION MINISTERIAL
N.° 052-2019-EF-15, publicada el 8 de febrero de 2019 (Ministerio de Comercio Exterior y
turismo, 2016).

Plan Estratégico Nacional Del Exportador (PENX 2025) el proposito del programa es la
consolidacion de las empresas peruanas que exportan a nivel internacional, para lo cual se han
establecido objetivos estratégicos, entre ellos:

Ampliar la internacionalizacion de las empresas, incrementar y diversificar las exportaciones de

bienes y servicios con valor agregado; y mejorar la competitividad del sector exportador.

En tal sentido, el PENX 2025 establece cuatro pilares que son el marco de referencia.

0] Internacionalizacion de la empresa y diversificacion de mercados: Se establece una

serie de procesos que contribuye a la internacionalizacion de las empresas.
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(i) Oferta exportable diversificada, competitiva y sostenible: Implementacion de
instrumento, mecanismos e iniciativas que permitan consolidar una oferta exportable
de bienes y servicios competitivos, diversificados, descentralizados y sostenibles.

(iii)  Facilitacion del comercio exterior y eficiencia de la cadena logistica internacional: Es
de vital importancia por el efecto que genera en la competitividad al agilizar y
minimizar el costo del comercio transfronterizo.

(iv)  Generacion de capacidades para la internacionalizacién y consolidacion de una cultura
exportadora: La generacién y fortalecimiento de capacidades cobra relevancia si se
desea lograr la internacionalizacion, son los cimientos para el desarrollo del comercio

exterior del pais (Ministerio de Comercio Exterior y turismo, 2015b).

Resolucion Ministerial N.° 052-2019-Ef-15, publicada febrero 2019, a través de esta
resolucion se aprueba las modificaciones del Reglamento Operativo del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacién, consta de cuatro (4) titulos y cuarenta y cinco (45) articulos, el cambio
principal es en la modalidad Il Licitaciones y Alianzas Internacionales por Consolidacion de la
Actividad Exportadora y Licitaciones Internacionales (Ministerio de Comercio Exterior y turismo,
2019).

Decreto Legislativo N.° 1403, publicada setiembre 2018, hace hincapié en la mejora del
financiamiento de las empresas exportadoras mediante la ampliacion de los beneficiarios de los
instrumentos no financieros del Fondo MIPYME; es decir, considerar a las empresas a las micro,

pequefias y medianas empresas (Congreso de la Republica, 2018).
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CAPITULO Il PLAN DE INVESTIGACION

Los paises en desarrollo presentan mayores retos en la internacionalizacion, tienen mercados
pequefios y volatiles, por lo que las exportaciones son importantes para que las empresas crezcan
de manera constante y puedan aportar al PBI. Por tal motivo, el gobierno proporciona programas
de promocién a las exportaciones para dar soporte y superar obstaculos presentados en la
exportacion, especialmente, a las pequefias y medianas empresa.

En esta investigacion profundizaremos en el sector agro, que lograron crecer al afio 2021 en
promedio 3.8% en comparacion al afio anterior. En el &mbito de las exportaciones, lograron
recuperarse aun 13.7% en el 2021 en comparacion al afio 2020, por consecuencia de los embarques
de productos tradicionales un 10.5% y los productos no tradicionales un 20.2% (BCRP, 2021). Por
otro lado, es importante recalcar que el sector agro en nuestra economia solo representa un 1.3%
del total de los sectores econdmicos, ademas al afio 2020, se detect6 una reduccion de 20.1% de
MIPYMES formales del sector agro (Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion
Tributaria [SUNAT], 2021). Estos datos nos indican que, si bien el sector agro se esta recuperando
de los efectos de la pandemia gracias a las exportaciones, los negocios mas afectados dentro del
sector fueron las MIPYMES formales.

Por lo expuesto anteriormente, el estado y el sector privado unen sinergias e impulsan los
PPE. EI PAI es uno de estos programas y en esta investigacion se profundiza sobre sus
repercusiones. Este programa se desarrollé en colaboracién con ADEX y Swisscontact, como

instrumento del fondo MIPYME, que permite brindar un cofinanciamiento a las actividades
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relacionadas con el fortalecimiento y promocion del proceso de internacionalizacion de las
MIPYMES peruanas (Banco de desarrollo de América Latina, 2018).

Es asi como la presente investigacion tiene como propoésito principal, mediante de la
metodologia cualitativa, conocer las repercusiones del PAI en la internacionalizacion de las
empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017-2021 teniendo como
subcategorias diversificacion de mercados, diversificacion de la oferta exportable v;

fortalecimiento de capacidades y habilidad de gestion.

2.1 REALIDAD PROBLEMATICA

Segun Castillo, M. (2021), el sector agricola peruano, presenta multiples relevancias
estratégicas para el Per(. En el Per( del total de 1,788,900 empresas agrarias en el 2020, la gran
empresa representa el 0.5% y la MIPYME 99.5%, lo cual refleja la importancia de MIPYME en
el sector. En los Gltimos diecisiete afios el sector agricola peruano ha mostrado un crecimiento
constante impulsado principalmente por la exportacion; sin embargo, tiene la menor tasa de
crecimiento promedio anual (1.3%) en la cantidad de empresas MIPYME desde el 2013 al 2019,
cantidad que se ha mostrado en decrecimiento en comparacion al afio anterior. EI contexto critico
COVID-19 impact6 negativamente en el agro destinado al mercado externo y sobre todo al
mercado interno. Estos datos evidencian la fragilidad de las empresas MIPYMES agricolas y la
necesidad de fortalecer sus actividades con programas e iniciativas del estado.

En el Peru las entidades publicas han implementado un conjunto de servicios denominados
programas de promocion a la exportacion (PPE) con el objetivo de ayudar a superar los obstaculos
de las empresas en la internacionalizacion. Las empresas, si quieren lograr internacionalizarse,

deben conocer las alternativas de envio de mercaderia, los costos, los mercados potenciales
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internacionales y el perfil de los clientes potenciales (Volpe & Carballo, 2008). Conocimiento que
no esta al alcance de las PYMES'y se convierte en limitaciones para su desarrollo.

Algunas investigaciones sefialan que, la adopcion de los PPE tiene un impacto significativo
en las empresas, dado que los exportadores esporadicos tienen poca experiencia en el proceso
exportacion (Francis & Collins, 2004). Otros autores mencionan que las pequefias y medianas
empresas son las que mas necesitan asistencia gubernamental y que se deberia redoblar esfuerzos
para elevar el nivel de comprensién de las necesidades que este grupo de empresas requiere Zafar
et al. (2002), justificando de esta manera las limitaciones antes mencionadas.

Los casos de implementacién de programas de internacionalizacion de Islas Canarias, Chile,
y Colombia, mencionados en el capitulo anterior, dejan en evidencia los esfuerzos que realizan los
estados en promover la exportacion e internacionalizacion como una fuente de desarrollo del pais.

En el contexto nacional, en el Peru se promueve diferentes programas de promocion a la
exportacion. EI PAI se destaca como una de ellas. Se ha implementado desde el afio 2017, y ha
logrado 185 empresas beneficiadas desde el afio 2017 al 2019, en especial micro, pequefias y
medianas (Mipymes) (Malca, 2022; TvPeru noticias, 2017). Dada la importancia del
fortalecimiento del Programas de Promocion a la Exportacion (PPE) y en especifico del PAI, el
presente trabajo se enfocara en su analisis y estudio para conocer y dar luces sobre su desempefio
para proponer puntos de mejora.

El PAI, se brinda en apoyo del PENX 2025, busca incrementar y diversificar las
exportaciones de bienes y servicios; y sus mercados de destino, que contribuya a lograr el
posicionamiento de los bienes y servicios producidos en el pais.

El programa se desarroll6 en las regiones de Amazona, Arequipa, Ayacucho, Cajamarca,

Cusco, Junin, La Libertad, Lambayeque, Lima, Madre de Dios, Piura, San Martin y Tacha
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logrando asi beneficiar a 185 empresas, desde el afio 2017 al 2019 y los sectores
econdmicos beneficiarios fueron: agricola, textil, manufactura, pesca y servicios, lograron
ingresar a 25 mercados de cinco continentes. (Agencia agraria de noticias, 2021, parr. 1)

Existen 2 versiones del PAI, la primera tuvo una vigencia del afio 2017 al afio 2020 y la
segunda inicio en el afio 2021. Para conocer los resultados de las empresas tratadas por el programa
se tendra que considerar el factor tiempo; es decir, después de la ejecucion del plan de
internacionalizacion recién se podré notar los resultados, una duracién de por lo menos 18 meses
después (Malca et al., 2020; Mota et al., 2021). Bajo esta premisa, las empresas beneficiarias del
PAI 2017, considerando un afio de implementacion, podran visualizar los resultados en el afio
2019, y las empresas beneficiarias del PAI 2019 podran visualizar los resultados en el afio 2021.
Por estas razones y considerando ademas que solo hay data disponible desde el afio 2017 al 2019
esta investigacion se centrara en la primera version del PAI y abarcara los datos del afio 2017 al
2021. Adicionalmente, se considerara las empresas beneficiarias bajo la modalidad 1 y Il por la
ausencia de participantes en la modalidad 111 y IV en los afios mencionados.

ElI PAI en su primera version implemento 04 modalidades de trabajo para atender distintos
problemas de las MIPYMES en el proceso de internacionalizacion 1) potenciamiento de
exportadores, 2) consolidacion de la actividad exportadora, 3) franquicia e 4) implantacion
comercial, considerando empresas que ya han exportado. Cada modalidad consta de 2
componentes: a) elaboracion de un plan de internacionalizacion y b) ejecucion del plan de
internacionalizacion.

En la siguiente tabla, mostraremos el avance del programa en el transcurso de los afios 2017
al 2019. En un inicio, solo fueron beneficiarias 20 empresas para 3 modalidades, logrando

incrementar en mas del 50% en el afio 2018 y 2019; asimismo, se puede visualizar que en la
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modalidad 1V no hubo beneficiarios hasta el 2019; y en el afio 2019 no hubo beneficiarios en la

modalidad I11.

Tabla 14

Empresas beneficiarias del PAI 2017 — 2019

Modalidades ARoS

2017 2018 2019 Total

I - Potenciamiento de las Exportaciones 16 37 34 87

I - Consolidacion de la Actividad Exportadora 3 23 56 82

Il — Franquicias 1 3 4
IV - Implantacién Comercial 12 12
Total general 20 63 102 185

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

Del total de 185 empresas, las empresas agroexportadoras representan 36%, seguido de las
empresas del sector textil 29% y empresas del sector servicio 19% (Figura 12). El sector mas
representativo es el agricola; por lo tanto, podra aportar mayor alcance e informacién a la
investigacion. Adicionalmente, en la Gltima década la productividad del sector agricola en la Selva

y Sierra ha presentado un retroceso de 0.2% (Banco Mundial, 2018).
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Figura 12

Distribucion del total de empresas beneficiarias del PAI por sector econdémico (2017-2019).

Empresas beneficiarias del PAI por sector
econdmico (2017 -2019)

= Agricola
29% Manufactura
19% 14% = Minera
. I = Pesca
Servicios

2% 0%

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

El nimero de agroexportadoras que han postulado a la modalidad 1y Il del PAI es notable
en comparacion a las deméas modalidades, es necesario resaltar que uno de los requisitos en comdn
de ambas modalidades es la experiencia previa en las actividades de exportacion. Considerando
este volumen de empresas participantes, este trabajo se enfocara en las modalidades 1 y 11 del PAL.

En el afio 2017 las primeras empresas agroexportadoras beneficiarias fueron 8 bajo la
modalidad |. Posteriormente, en el afio 2018 y 2019 se logrd duplicar el total del numero de las
empresas beneficiarias en las modalidades I y 11.

Tabla 15

Empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI 2017 — 2019

Modalidad Afo

2017 2018 2019

I - Potenciamiento de las Exportaciones 8 14 13
Il - Consolidacion de la Actividad Exportadora 6 20
Total general 8 20 33
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Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

A continuacion, presentaremos el estudio sobre el desempefio de las empresas participantes.
Estas empresas obtuvieron una variacion promedio de 41% (del valor FOB) al 2021. Con respecto
a las empresas beneficiarias del PAI 2018, se muestra una variacion promedio de 13% (del valor
FOB) al afio 2021. Finalmente, las empresas beneficiarias del PAI 2019 tienen una variacion
promedio de 63% (del valor FOB). Es necesario indicar que no hay certeza que estos resultados
de incremento de valor FOB de sus exportaciones sean por la participacion del PAI.

Tabla 16
Exportaciones de las agroexportadoras beneficiarias del PAI en la Modalidad 1y 11 (2016 -

2021)

Modalidad I y Il Valor FOB (Miles de délares FOB)

2016 2017 2018 2019 2020 2021 Promedio
PAI 2017 2526 5367 4822 3952 7787 11186 41%
PAI 2018 12803 13851 13351 12293 13714 15640 13%
PAI 2019 49015 70847 90163 91317 93371 151817 63%

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

Otro de los resultados de las empresas tratadas por el programa, después de un afio de la
ejecucion del plan de internacionalizacion, muestra a 8 empresas beneficiarias del PAI 2017
modalidad | que lograron ingresar aproximadamente a 23 nuevos mercados en total al afio 2021.
En el caso de las 13 empresas beneficiarias del PAI 2018, lograron ingresar aproximadamente a
14 nuevos mercados en total al 2021. Y las 13 empresas beneficiarias del PAI 2019 lograron

ingresar aproximadamente a 7 nuevos mercados en total al afio 2021.
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Es necesario indicar que no hay certeza que esos resultados de ingresos a huevos mercados
sean consecuencia de su participacion en el PAL.

Tabla 17
Ingreso a nuevos destinos de las empresas agroexportadoras beneficiarias en la modalidad |
(2017 -2019).

Modalidad I Cantidad de Empresas Ingreso a nuevos destinos de exportacién

2016 2017 2018 2019 2020 2021

2017 8 7 13 10 2 11
2018 14 9 5 10 4
2019 13 11 24 7

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022

(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

A continuacion, detallaremos el ingreso a nuevos mercados de las empresas beneficiarias del
PAI de la modalidad 1. Las 3 empresas beneficiarias del PAI 2018 modalidad Il lograron ingresar
aproximadamente a 7 nuevos mercados en total al afio 2021. En el caso de las 20 empresas
beneficiarias del PAI 2019 lograron ingresar aproximadamente a 29 nuevos mercados al 2022. En

este caso tampoco hay certeza que esos resultados sean consecuencia de su participacion en el PAL.
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Tabla 18

Ingreso a nuevos destinos de las empresas beneficiarias en la modalidad 11 (2017 -2019)

Modalidad Il Cantidad de Empresas Ingreso a nuevos destinos de exportacion

2016 2017 2018 2019 2020 2021

2018 3 5 2 3 4

2019 20 14 24 29

Nota. Informacion a marzo 2022. De "Exportaciones FOB 2022", por Veritrade,2022

(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas).

Los resultados obtenidos de las primeras empresas beneficiarias fue el siguiente, por cada sol
que invirtié el PAI en promedio han obtenido un retorno de 8.2 en exportaciones o en intenciones
de compra (TvPeru noticias, 2021a).

Por otro lado, se precisa detallar que, en el afio 2019, se aprobaron a 102 beneficiarios, 15
empresas concluyeron su participacion en el programa, se generaron 87 nuevos puestos laborales,
15 empresas beneficiarias lograron alcanzar USD 1,7 millones en exportacion, representando
ingresos adicionales de USD 958000. Finalmente, 15 empresas beneficiarias lograron un retorno
de $4.68 por cada délar invertido por el PAI (Swisscontact, 2019).

ElI PAI en su segunda version, en el afio 2021, incluye una nueva modalidad de postulacion.
(\Ver anexo 1)

Es importante mencionar que, la internacionalizacion se considera como parte de las metas
establecidas en el PAl y en el PENX; lo cuales, se desglosa con el incremento y diversificacion de
las exportaciones de bienes y servicios; asi como, mejorar las capacidades y habilidades de gestion.
Después de lo expuesto, aparentemente el PPE muestra repercusiones dispares en la

internacionalizacién de la empresa. Mientras unas empresas presentan buenos resultados después
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de su participacion, otras no. Por otro lado, en la tesis Grado de influencia del programa de apoyo
a la internacionalizacion PAI en el desempefio exportador de las MIPYMES peruanas beneficiarias
del subsector agricola del afio 2018 “concluye que el PAI no tiene un grado de influencia en el
desempefio exportador de las micro, pequefias y medianas empresas beneficiarias de subsector
agricola del afio 2018” (Loyola & Trujillo, 2021, p.173). Adicionalmente, segun la informacion
recibida por el responsable de Mincetur, no hay registros de los resultados del impacto del
programa en las empresas beneficiarias del PAI.

Por consiguiente, la presente investigacion tiene como objetivo conocer cuales son las
repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la internacionalizacion
de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017-2021. Asimismo,

se precisa que esas repercusiones estan alineadas a los objetivos del PENX 2025.

2.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

2.2.1 Problema General
¢Cbémo el Programa de Apoyo a la Internacionalizacién (PAI) gener6 repercusiones en la
internacionalizacion de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo

2017-2021?

2.2.2 Problema Especifico

2.2.2.1 Problemas especifico 1

¢Cudles son las repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la
diversificacion de mercados de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el
periodo 2017 al 2021?

2.2.2.2 Problemas especifico 2
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¢Cudles son las repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la
diversificacion de la oferta exportable de las empresas beneficiarias del PAI, durante el periodo
2017 al 20217

2.2.2.3 Problemas especifico 3

¢Cbémo la tutoria del Programa de Apoyo a la Internacionalizacién (PAI) en la modalidad
(Modalidad I y II) fortalece las capacidades y habilidades de gestion de las empresas beneficiarias

del PAI, durante el periodo 2017 al 2021?

2.3 OBJETIVOS
De acuerdo con Arbaiza (2014) los objetivos establecen lo que se pretende con la
investigacion. Asimismo, al momento de formularlos debe detallarse cémo la investigacion puede

contribuir en la solucion del problema.

2.3.1 Objetivo general

“Conocer las repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacién (PAI) en la
internacionalizacion de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo
2017-2021".

La premisa se focaliza en el estudio de aquellas repercusiones que genera el PAI relacionados
a la internacionalizacion en las agroexportadoras que han sido beneficiadas por el PAL.

Considerando la literatura, los PPE pueden aportar valor significativamente en las empresas

esporéadicas o las empresas pequefias.
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2.3.2 Objetivos especificos

2.3.2.1 Objetivo especifico 1

“Explorar las repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la
diversificacion de mercados de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el
periodo 2017 al 2021 .

La presente premisa tiene como finalidad encontrar las repercusiones en la diversificacion de

mercados; en otras palabras, la expansion a otros mercados.

2.3.2.2 Objetivo especifico 2

“Comprender las repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en
la diversificacion de la oferta exportable de las empresas beneficiarias del PAI, durante el periodo
2017 al 2021

Este enunciado tiene como finalidad descubrir las repercusiones del PAI en la diversificacion
de la oferta exportable en las empresas agroexportadoras que participaron en el programa; dicho

de otro modo, ampliar la variedad de productos a exportar.

2.3.2.3 Obijetivo especifico 3

“Comprender como la tutoria del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la
modalidad (Modalidad I y I1) fortalece las capacidades y habilidades de gestion de las empresas
beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017 al 2021 .

Segun Czinkota (1996) detalla como los PPE tiene un impacto sobre el resultado de las
exportaciones de los paises, estos programas se consideran fundamentales para aumentar las

capacidades, conocimiento y conexiones del mercado. Por consiguiente, es importante conocer el
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efecto del PAI en las capacidades de marketing, exportacion, conocimiento de idioma, costumbres
que permita obtener una ventaja competitiva.

Por otra parte, los paises desarrollados son mercados mas sofisticados; por lo tanto, la
adquisicion de informacién sobre estos mercados es mas dificil para las pequefias empresas y

relativamente inexpertas.

2.4 HIPOTESIS

2.4.1 Hipdtesis general

“El Programa de Apoyo a la Internacionalizacién (PAIl) genero repercusiones dispares en
la internacionalizacion de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el
periodo 2017-2021".

La revision de la literatura nos permite crear la afirmacion de este enunciado, donde
mencionan que 15 empresas beneficiarias del PAI lograron un retorno de USD 4,68 por cada dolar
invertido por el programa y lograron obtener ingresos adicionales por USD 958 000 (Swisscontact,
2019), y la investigacion nacional mas reciente del 2021 concluye que el PAI no tiene un grado de
influencia en el desempefio exportador de las micro, pequefias y medianas empresas beneficiarias

de subsector agricola del afio 2018.

2.4.2 Hipotesis especificas

2.4.2.1 Hipotesis especifica 1

“El Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) repercutié de forma variada en la
diversificacion de mercados de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el

periodo 2017 al 2021
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La literatura analizada permite crear la afirmacion tentativa de que las empresas
agroexportadoras beneficiarias del PAI (2017-2019) presentan resultados heterogéneos en relacion
con el ingreso de mercados extranjeros (Comi & Resmini, 2019). Segin Mincetur 2021, las
empresas beneficiarias (2017 — 2019) lograron ingresar a 25 mercados de cinco continentes

(TvPeru noticias, 2021b).

2.4.2.2 Hipotesis especifica 2

“El Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAl) repercutié de forma variada en la
diversificacion de la oferta exportable de las empresas beneficiarias del PAI, durante el periodo
2017 al 2021~

La literatura analizada permite crear la afirmacion tentativa de que las empresas
agroexportadoras beneficiarias del PAI (2017-2019) presentan resultados variados.

Una de las investigaciones manifiesta que los PPE pueden ser favorables para las empresas
que tienen la intencién de exportar o mejorar su proceso de exportacion y tener un efecto positivo
en su actividad exportadora (Mota et al., 2021).

Sin embargo, otro antecedente difiere de lo mencionado lineas arriba. En ese sentido, se
ejecuto varios modelos de regresiones y no se encontrd relacion entre el uso del programa y los
resultados de exportacion, el investigador asevera que ese resultado no es un signo ni positivo ni
negativo porque se espera que los PPE mejoren la competitividad internacional de las empresas
tratadas; asimismo, el logro de las exportaciones depende de varios factores y no solo por la

influencia de los PPE (Freixanet & Churakova, 2018).
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2.4.2.3 Hipotesis especifica 3

“La tutoria del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la modalidad
(Modalidad Iy Il) fortalecio de manera heterogénea las capacidades y habilidades de gestion en
internacionalizacion de las empresas beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017 al 2021

La literatura analizada permite crear la afirmacion tentativa de que las empresas
agroexportadoras beneficiarias del PAI (2017-2019) mejoraron sus capacidades y habilidades, al
parecer genera un efecto positivo indirecto en las empresas que son tratadas por las PPE, el autor
menciona que las empresas que participan en varios PPE lo aprovechan al maximo (Mota et al.,

2021).

2.5 JUSTIFICACION O RELEVANCIA DE LA INVESTIGACION

2.5.1 Justificacion temporal

La presente investigacion cuenta con justificacion temporal, debido a que se evaluaran las
repercusiones del periodo 2017-2021.

Dado que los resultados de la participacion en el programa se muestran un afio posterior a la
implementacion del plan de internacionalizacion, y esta implementacion dura en promedio un afio,
los resultados de las empresas participantes del afio 2019 se podran visualizar el aio 2021. Al
revisar la data, proporcionada por Mincetur, se logré obtener la informacion de 61 empresas
agroexportadoras que participaron en el PAI modalidad | y I, modalidades que tiene mayor
volumen de participantes en comparacion a las modalidades 111y 1V, solo 6 empresas.

Segun Cruz (2014) detalla que las empresas no exportadoras que recibieron el soporte de

Apex — Brasil comenzaron a exportar en 2.3 puntos porcentuales un afio después de la
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implementacion del programa; esto significa, que la propension a exportar es casi un 130% en
comparacion con empresas que no exportan. Asimismo, este dato se reconfirma en la investigacion
donde estudia a las empresas PYME en una economia emergente, menciona que los resultados se

visualizan un afio después (Malca et al., 2020).

2.5.2 Justificacion tedrica

Actualmente se promueven los PPE a través del Mincetur, Promper0, Produce, entre otras
entidades publicas en sinergia con las entidades privadas. Por ejemplo, los programas mas
conocidos son Ruta Exportadora, que busca mejorar la competitividad de las empresas
exportadoras, que al afio 2021, a pesar de la coyuntura, se atendio a 2139 empresas y se formaron
4 consorcios, Sierra 'y Selva exportadora, programas que intervienen en la promocion, fomento y
desarrollo de las actividades econdmicas rurales en las zonas sierra y selva, asi como las
actividades de transformacion e industrializacion de productos que busca constituir mercados
nacionales y de exportacion (La Comision de Promocion del Pert para la Exportacion y el Turismo
[Promperd], 2022). Entre otros programas como ferias internacionales, misiones comerciales y
ruedas de negocio.

Los programas mencionados han sido estudiados; sin embargo, el PAI, al ser implementado
recientemente en el afio 2017, alin no se ha estudiado a profundidad, si bien es cierto existen notas
periodisticas, la informacion es muy escasa y/o datos muy generales sin mucha precision.

La investigacion planteada tiene por objetivo conocer las repercusiones del Programa de
Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la internacionalizacion de las empresas agroexportadoras

beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017-2021.
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2.5.3 Justificacion préactica

El presente estudio busca conocer las repercusiones del PAI en las empresas, asimismo, sirve
como una guia para que las empresas que desean participar en estos programas, que promueve el
estado, puedan tener nociones sobre el desempefio de otras empresas.

En especial, las empresas poco experimentadas o con exportaciones esporadicas que al usar
los programas pueden beneficiarse considerablemente, porque pueden capitalizar la ayuda recibida

(Francis & Collins, 2004).

2.5.4 Justificacion metodologica

Las empresas beneficiarias del PAI en promedio han mostrado crecimiento posterior a su
participacion en el PAI, sin embargo, existe disparidad en los resultados individuales de estas
empresas. Ademas, no existe evidencia que este desempefio sea origen de esta participacion, y el
estudio de Loyola y Trujillo (2021) concluye que el PAI no influye en el desempefio exportador
de las MIPYMES agricolas peruanas. Es necesario profundizar para dar luces sobre estos
resultados dispares tomando de referencia la voz de las empresas beneficiarias. Por lo tanto, la
metodologia elegida tendra un enfoque cualitativo con disefio de teoria fundamentada.

En la presente investigacion, se busca conocer las repercusiones del PAI en las empresas
ganadoras del PAI mediante entrevistas a profundidad; adicionalmente, consideramos a otros
actores como son los tutores del programa, representantes de las empresas que se encuentran

relacionadas directamente Mincetur, Promperu, Swisscontact, entre otros.

2.6 RELACION CON EL TEMA DE INVESTIGACION
La presente investigacion pertenece a la linea de investigacion de “Gestion de importacion y

exportacion de Productos” propuesto por la facultad de negocios de la Universidad Peruana de
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Ciencias Aplicadas (UPC), y planteado por la carrera de Administracion y Negocios
Internacionales.

El objetivo principal de esta investigacion es conocer las repercusiones del PAI en la
internacionalizacion de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo
2017-2021, este fendmeno se encuentra estrechamente relacionada con el fundamento de
triangulacion de las dificultades y retos que se suscitan en el proceso de la exportacion.

En el enunciado, se puede evidenciar que el tema se relaciona con la linea de investigacion.
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CAPITULO IIl METODOLOGIA DE TRABAJO

Wayuni menciona, la metodologia es la base tedrica e ideoldgica de un método, es como una
ruta que te permite conducir la investigacion y tiene fundamento y contextos particulares (como

se cita en Arbaiza, 2014, p. 27)
3.1 ENFOQUE DE INVESTIGACION

3.1.1 Tipoy alcance de investigacion

El enfoque de investigacion abarca las vertientes: el enfoque cuantitativo, cualitativo y mixto.

De acuerdo con Bernal, detalla que ““la investigacion cuantitativa se basa en la medicion de
las caracteristicas de los fendmenos sociales, este método tiende a generalizar y normalizar
resultados” (como se cita en Arbaiza, 2014, p. 27). En ese sentido, el enfoque cuantitativo
“pretende acotar intencionalmente la informacion medir con precision las variables del estudio,
tener; es decir, tener foco” (Hernandez et al., 2014, p.75).

Blanco, detalla por otro lado, el método cualitativo “busca profundizar en el conocimiento de
rasgos determinantes de un fenémeno a partir de la informacion obtenida de una poblacién
estudiada, asimismo, describe una realidad como un todo” (como se cita en Arbaiza, 2014, p. 27).

En el presente trabajo de investigacion se ha utilizado como base diversos antecedentes
nacionales e internacionales, de las cuales, se ha analizado la informacion mas relevante;
asimismo, la mayoria de los antecedentes tienen un enfoque cuantitativo como se puede ver en la
tabla 19.

Con referencia al PAI, en el Per( solo se ha desarrollado dos investigaciones, la primera
donde se realiz6 el muestreo de solo 3 empresas del sector Cacao del afio 2018 y la segunda con

un enfoque mixto donde también se considera solo el afio 2018, al ser solo un afio de estudio los
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hallazgos encontrados no han podido ser profundos. Cabe recalcar, que los resultados del programa
se logran observar después del afio de implementado el plan de internacionalizacion. (Cruz, 2014,

Malca et al. 2020; Barron & Sacio, 2018)

Tabla 19

Tipo de enfoque aplicado segun cada antecedente.

Antecedentes Autor Enfoque

Nacionales

Loyola Saenz Piero y Trujillo Pineda Valeria del Pilar (2021) Mixto
Cruz Navarrete Kiara Elaine y Quispe Ledn Nicolle Stephany (2020) Mixto
Bazan Ibarra Jennifer Lisbeth y Sanabria Porras Lucero Isabel (2019) Cuantitativo
Del Aguila Vela Alexis Aron (2019) Cuantitativo
Espinoza Vega Lelys Milagros y Maier Depaz, Michaela Christina (2020) Cuantitativo
Malca, Pefia y Acedo (2020) Cuantitativo
Barron y Sacio (2018) Cuantitativo
Lazo y Ricra (2019) Cuantitativo

Internacional

Dafnis N. Coudounaris (2018) Cuantitativo
Mota J., Moreira A. y Alves A. (2021) Cuantitativo
Freixanet J. y Churakova | Cuantitativo
Comi S. y Resmini L. Cuantitativo
Haddoud, M.Y ., Jones, P., Newbery, R.- (2017) Cuantitativo
Haddoud, M.Y ., Onjewu, A.-K., Jones, P., Newbery, R. (2018) Cuantitativo
Wang, X., Chen, A., Wang, H., Li, S. (2017) Cuantitativo
Njinyah, S.Z. (2018) Cuantitativo
Alexis Catanzaro y Christine Teyssier (2021) Mixto

Karoubi, Lerf y Bertrand Cuantitativo

Por los motivos anteriormente expuesto y debido a la escasez de investigaciones cualitativas

sobre el tema de investigacion, el presente estudio empleara un enfoque cualitativo.

3.1.2 Disefio de la investigacion
La investigacion cualitativa se adapta a disefio flexibles que estimulan la reflexion y la

creatividad del investigador (Arbaiza, 2014).
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Vara, hace hincapié que entre los disefios mas usados tenemos los fenomenoldgicos, los
historicos, los bibliograficos, los estudios de caso y los de investigacion accion (como se cita en
Arbaiza, 2014, p. 127)

Hernandez et al. agregan los disefios de teoria fundamentada o fundada, los etnogréficos y
narrativos (como se cita en Arbaiza, 2014, p.149). En ese sentido, Dawson menciona la
investigacion — accion participativa y la etnografica; cabe recalcar, que muchas de ellas se

complementan (como se cita en Arbaiza, 2014, p. 149).

3.1.2.1 Estudio de Caso

Este disefio se puede usar tanto para una investigacion con enfoque cuantitativo o cualitativo

0 mixto (Arbaiza, 2014).

3.1.2.2 Teoria fundamentada

Segun Cunfat, esta teoria busca generar una hipotesis referenciando los datos empiricos
obtenidos del trabajo de campo, en un entorno de estudio especifico (como se cita en Arbaiza,
2014, p. 153).

Segun Taylor y Francis, detalla que el investigador genera una explicacion general o teoria
respecto a un fendmeno, proceso, accion o interaccion que se aplica a una realidad en concreta y

desde la perspectiva de diversos participantes (como se cita en Hernandez et al., 2014, p. 472).

3.1.2.3 Fenomenoldgicos

Esta investigacion explora actitudes, percepciones, creencias, etc. De un grupo de personas
que muestran raices fenomenoldgicas, el investigador trabaja en la identificacién de las
experiencias individuales y se dedica a conocer aspectos esenciales para entender el fendmeno

(Arbaiza, 2014).
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3.1.2.4 Narrativos — biograficos

Estudia la vida de una persona o de un grupo o analiza episodios destacados, para esto recurre
a entrevistas, informacién de documentos, biografias o autobiografias, testimonios, articulos
periodisticos, grabaciones, etc.

El investigador interviene de alguna manera en la narrativa para aclarar y evaluar aspectos

que no habian salido a la superficie (Arbaiza, 2014).

3.1.2.5 Investigacién — accidn participativa

Esta investigacion busca dilucidar problemas cotidianos a través del estudio de una situacion
social, siendo el objetivo principal aportar informacién que guie la toma de decisiones para

programas, procesos y reformas estructurales (Hernandez et al., 2014).

3.1.2.6 Etnograficos

Este tipo de disefio estudian categorias, temas y patrones relacionados a las culturas; por
ejemplo, civilizaciones antiguas, como el Gran Imperio inca, los mayas, la cultura mochica
y el antiguo Egipto, hasta grupos y organizaciones actuales, como las grandes
transnacionales del mundo, las etnias indigenas o los hinchas de un equipo de futbol
(Hernandez et al., 2014, p.482).

En la presente investigacion se desarrollara un enfoque cualitativo con un disefio
de Teoria Fundamentada, la cual segin Cufat tiene como objetivo identificar procesos
sociales bésicos, los cuales describen los cambios en los patrones de comportamiento
mediante el tiempo; es decir, es un método de investigacion valido para el campo de la
Economia de empresas relacionado a temas que traten sobre la conducta humana en grupos

0 empresas (como se cita en Arbaiza, 2014, p.153).
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Cabe recalcar, que los métodos mas usados para la recoleccion de datos en el disefio de teoria

fundamentada es los focus group, entrevistas cara a cara y en profundidad (Arbaiza, 2014).
3.2 PROCESO DE MUESTREO: TAMANO Y SELECCION DE MUESTRA

3.2.1 Poblacion de estudio

La poblacion es el “conjunto de objetos, hechos, eventos que se van a estudiar con diversos
métodos, en las ciencias sociales la poblacion es el conjunto de individuos o personas o
instituciones que son motivo de investigacion” (Naupas et al., 2014, p.246).

Segun Barbour, menciona que en “los estudios cualitativos el tamafio de la muestra no es
importante desde una perspectiva probabilistica, puesto que, el interés del investigador no es
generalizar los resultados de su estudio a una poblacion mas amplia” (como se cita en Hernandez
et al., 2014, p. 384). La finalidad en la investigacion cualitativa es la profundidad. Nos conciernen
casos 0 unidades (participantes, organizaciones, manifestaciones humanas, eventos, animales,
hechos, etc.) que nos ayuden a entender el fendmeno de estudio y a responder a las preguntas de
investigacion. En ese sentido, “la muestra dependera de la naturaleza del estudio, la capacidad del
investigador, los recursos y plazo disponible para el desarrollo de la tesis” (Arbaiza, 2014, p. 50).

En esta investigacion, para obtener la poblacion se solicité el listado de las empresas
beneficiarias del PAI al Mincetur, existe una base de datos con 185 empresas beneficiarias desde

el afo 2017 al 2019.

3.2.2 Tamafio de la muestra
De acuerdo con la informacion presentada 185 empresas beneficiarias, de los cuales se

delimita bajo las siguientes premisas:
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Empresas agroexportadoras beneficiarias, desde el afio 2017 al 2019, fueron 67
empresas.

Empresas agroexportadoras beneficiarias bajo la modalidad I y Il del PAI fueron 61
empresas. (\Ver anexo 4)

Por motivos de accesibilidad las unidades entrevistadas seran elegidas por
conveniencia; en otras palabras, utilizaremos aquellos elementos que sean
representativos para la investigacion.

Segln Vara, el punto de saturacion se puede alcanzar con 10 a 15 informantes y no
hay necesidad de entrevistar a mas; puesto que, la informacion que se recaba es
repetida y no aporta mas informacion a la investigacion, es importante precisar que la
presente investigacion alcanz6 una muestra de 20%; es decir, 12 entrevistas (como se

cita en Arbaiza, 2014, p. 189).

3.3 MAPEO DE ACTORES CLAVE

Segun Gutiérrez, detalla que se conoce como mapas sociales o sociogramas, el mapeo de

actores claves (MAC) “evidencia el uso de esquemas para representar la realidad social en que

estamos involucrados, entenderla en su extension mas compleja posible y establecer estrategias de

cambio para comprender la realidad” (como se cita en Tapella, E., 2007, p. 2).

Por otro lado, Ceballos aclara que “el MAC no solo consiste en detallar un listado de posibles

actores de un territorio, sino es importante conocer sus acciones y los objetivos del por qué estan

en el territorio” (como se cita en Tapella, E., 2007, p. 3).

Después de lo expuesto lineas arriba, podemos mencionar que se realizé una investigacion a

través de fuentes de informacién para determinar los sectores econdémicos que son beneficiarias
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del PAI. Adicionalmente, se consider6 como actores claves a los especialistas de Mincetur,

Prompert y ADEX.
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Figura 13

Mapa de actores

Grupo de Interés

Actor

Rol en el Proyecto de
Investigacion

Importancia

Relacion Predominante

Empresas

MIPYMES agroexportadoras
beneficiarias del PAIl en los
afos 2017 al 2019.

Facilitar informacion y
detalles en base a su
experiencia en la
participacion del
Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion

Principal grupo de interés,
que permite evaluar el
impacto del “Programa de
Apoyo a la
Internacionalizacion” en la
internacionalizacion de esas
empresas.

La contribucion al trabajo de
Investigacion es alta, ya que
son los actores

mas importantes y la
informacion

recopilada es de vital
importancia en el

estudio.

Organismo Gubernamental
del Estado peruano

Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo -
MINCETUR

Entidad encargada de
formular, dirigir, coordinar,
gjecutar y supervisar la

politica de comercio exterior.

La entidad ha creado el PAI
como instrumento del Fondo

MiPyme,

Facilita informacion
relacionada a la politica de
comercio exterior y sobre los
resultados que ha generado
el PAI

La contribucidn a la
investigacion es alta, porque
conoce a profundidad los
resultados del PAI

Organismo Gubernamental
del Estado peruano

Comision de Promocion del
Perd para la Exportacién y el
Turismo - PROMPERU

Entidad adscrita al Mincetur.
Se encarga de formular,
aprobar, ejecutar y evaluar
las estrategias y planes de
promocion de bienes y
servicios exportables.

Facilitar informacién
relacionada al comercio
exterior en relacion con el
PAI.

La contribucion a la
investigacion es alta,

porque domina los requisitos
y procedimientos para
ingresar a diferentes
mercados internacionales.

Organismo Gubernamental
del Estado peruano

El Programa Nacional de
Desarrollo Tecnolégico &
Innovacion -
PROINNOVATE

El programa cofinancia
proyectos de innovacion
empresarial, desarrollo
productivo, emprendimiento
e instituciones del
ecosistema, a través de
concursos nacionales.

A través de los tutores
exportadores y gestores
comerciales brinda
informacion sustanciosa del
PAI.

La contribucion a la
investigacion es alta, porque
domina a profundidad el PAL
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3.4 FUENTES DE INFORMACION PARA LA INVESTIGACION

Procederemos a detallar los instrumentos o para la recoleccion de la informacion, necesaria
para responder a la problematica planteada.

Segin Hernandez et. al. (2014) son varios los instrumentos que se emplean en la
investigacion como las entrevistas o los grupos de enfoque; sin embargo, en el proceso cualitativo
el verdadero instrumento es el investigador porque a través de diversas técnicas recoge los datos
(es quien observa, entrevista, revisa documentos, conduce sesiones, etc.). Asimismo, en la
investigacion cualitativa los instrumentos no son estandarizados, si no que se trabaja con diversos
datos como son las entrevistas, observacion directa, documentos, material audiovisual, etc.

Segun el enfoque de la investigacion, tenemos distintos instrumentos de recoleccion de datos.
En la presente investigacion se empleara un enfoque cualitativo con disefio de teoria fundamentada
y como herramienta principal se empleard la “entrevista a profundidad” a través de una guia de
entrevista semiestructurada con preguntas semiestructuradas, la cual presenta cierta flexibilidad en
el orden de las preguntas y los términos empleados adecuandose a las caracteristicas de cada

entrevistado (Arbaiza, 2014).

3.5 INSTRUMENTACIONY VALIDACION

3.5.1 Técnica de recoleccion de datos

En esta seccion, detallaremos el proceso de recoleccion de datos para la presente
investigacion considera la “Entrevista semiestructurada” que puede realizarse de manera virtual o
cara a cara (Arbaiza, 2014).

En la actual investigacion se realizara una entrevista de manera virtual, debido a la

disponibilidad de los entrevistados.
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El procedimiento para realizar las entrevistas consta de 3 pautas descritas por (Naupas et al.,
2014) el cual se plasma en la siguiente figura.

Figura 14

Procedimiento para la entrevista

PAUTA 1: ANTES DE LA ENTREVISTA

Enviar la carta de presentacion al entrevistado Conocimiento previo del campo

NS

PAUTA 2: DURANTE LA ENTREVISTA

Prestar atencion a los detalles o
Empatizar con el entrevistado No inducir a generar respuestas indicios que permita probar la

hipotesis.

PAUTA 3: DESPUES DE LA ENTREVISTA

Analizar las respuestas lo mas pronto posible.

Nota. Procedimiento para la entrevista. De “Metodologia de la investigacién Cuantitativa -
Cualitativa y Redaccion de la Tesis”, por Naupas H., Mejia E., Novoa E., & Villagomez A, 2014.

3.5.2 Forma de procesamiento de datos

Segun Naupas et al. (2014) para el procesamiento de la informacion cualitativa el software
Atlas.ti® permite almacenar, codificar y realizar analisis cualitativo a grandes volumenes de datos
textuales. En tal sentido, esta investigacion utilizaré el software de anélisis de datos cualitativos

Atlas.ti® en su versién 9.
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Los cuestionarios con las preguntas semi estructuradas han sido validadas por tres expertos
del area de estudio, posteriormente se procedio a contactar al objeto de estudio para concretar las
entrevistas, las cuales fueron grabadas, luego se efectlio la codificacion de las entrevistas en el
software considerando los objetivos e hipdtesis, planteados inicialmente. El anélisis a través de
software permite descubrir nuevos hallazgos, que no han sido considerados en la investigacién

inicialmente.

3.5.3 Validacion del instrumento cualitativo

De acuerdo con Arbaiza (2014), la validacion del instrumento es efectiva cuando responde al
conocimiento tedrico existente sobre la variable de medicion; por lo tanto, para asegurar la validez
de la herramienta se emplean variables analizadas en estudios anteriores.

Para empezar, se elabora la “Ficha de opinion y validacion del instrumento final” con la
finalidad de que sean validos y confiables para garantizar que los resultados del estudio sean los
esperados (Bernal, 2010). En tal sentido, el instrumento es validado por 3 expertos, 1 experto
académico y 2 expertos relacionados al tema de estudio.

El primer experto académico, profesor de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
(UPC) quien preciso el instrumento como “Muy bueno”.

El segundo experto, tutor exportador del PAI, quien detalld el instrumento como “Excelente”.

El tercer experto, tutor exportador del PAI, quien detall6 el instrumento como “Excelente”.

Por lo tanto, el instrumento alcanza un promedio superior al 80% de validez.

3.6 ASPECTOSETICOS DE LA INVESTIGACION
La presente investigacion se encuentra desarrollada bajo las denominada “Normas APA” con
el uso de esas disposiciones, se honra y respeta la propiedad intelectual de cada autor, en relacion

a esa premisa todos los autores, que son mencionados, son citados en los parrafos.
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Por lo tanto, se utiliza la “Publication Manual of the American Psychological Association”

7ma edition para respetar el derecho de autor de cada investigador.

3.7 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Segun Naupas et al. (2014) en su libro “Metodologia de la investigacién cuantitativa-

cualitativa y redaccion de la tesis” las limitaciones son aquellas circunstancias materiales,

econdmicas, personales e institucionales que retrasan o ralentizan la investigacion.

En ese sentido, la presente investigacion presenta las siguientes limitaciones:

Al inicio de la investigacion, se pretendio trabajar con un equipo conformado por 2
personas; sin embargo, por motivos de fuerza mayor uno de los participantes tuvo que
retirarse en la 2da semana de inicio la investigacion, este incidente ralentizo la
investigacion por los tiempos de presentacion de avances.

Varios articulos de investigacion de las plataformas digitales académicas se encuentran
restringidas al publico en general o requieren un pago, este factor fue un obstaculo en la
investigacion porque no permite profundizar en el tema como se espera.

La data sobre las empresas beneficiarias del PAI es limitada, la cual fue proporcionada por
Mincetur, solo mencionan el nombre de las empresas, la modalidad y el afo de
participacion, no detallan informacion relevante adicional. Por lo tanto, retrasa la
investigacion porque se tuvo que utilizar herramientas como redes sociales para
contactarlos.

El tiempo de respuesta de las solicitudes de informacion ante el Mincetur retrasaba la

actualizacion de la investigacion.
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e Finalmente, tanto los tutores como las empresas beneficiarias del PAI firman un contrato

de confidencialidad, lo cual limita la exploracion de las repercusiones de la investigacion.
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DESARROLLO Y ANALISIS

3.8 DESARROLLO CUALITATIVO

3.8.1 Perfil de los entrevistados

De acuerdo con el capitulo 111, la poblacion de estudio para este estudio se encuentra enfocada
en MIPYMES exportadoras que fueron beneficiarias del PAI durante los afios 2017 al 2019 y que
participaron en las modalidades | y Il, a las que también se les denomina objeto de estudio,
asimismo recalcar, que las repercusiones se estudian desde el afio 2017 al 2021.

Se solicitd la base de datos de los beneficiarios del PAI al Ministerio de Comercio de Exterior.
Adicionalmente, para contactar a las empresa y tutores del PAI se realiz6 una basqueda en la
plataforma de LinkedlIn, Facebook, SUNAT, paginas web, entre otros.

Los sujetos de estudio identificados para reunir la informacion cualitativa estan constituidos
por dos grupos:

e Grupo A - Nivel de poblacion: empresas peruanas beneficiarias del PAI agroexportadoras

que participaron en el programa en los afios 2017 al 2019 bajo la modalidad | y 1I, 12
muestras alcanzadas.

e Grupo B - Nivel de expertos: funcionarios del PAI que participaron en el programa

durante los afios 2017 al 2019, 4 muestras alcanzadas.
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Tabla 20
Entrevistados Grupo A - Nivel de poblacion

PARTICIPA ANO DE MODAL EMPRESA CARGO ANOS DE
NTE POSTULACION IDAD EXPERIENCIA
P1 2017 | COOPERATIVA AGRARIA DE SERVICIOS CAFE Presidente 30
HEMALU DE LOS BOSQUES DEL INKA
P2 2017 | SHANANTINA S.A.C. Gerente comercial 8
P3 2018 | COOP AGRARIA CAFETALERA JOSE OLAYA LTDA  Gerente General 17
P4 2018 | PEBANI INVERSIONES S.A Gerente General 26
P5 2018 | COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES - Encargada contable 7
APROCAM
P6 2018 | COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL ASPROC - NBT Contador 14
LTDA
pP7 2018 I COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES Gerente Comercial 9
GALLITO DE LAS ROCAS LTDA
P8 2019 1 FITO PERU EXPORT IMPORT S.A.C. Gerente General 21
P9 2019 | WHITE LION NUTS S.A.C. Jefe comercial 6
P10 2019 1 FLO TRADING S.A.C Gerente General 6
P11 2019 ] ANAWI EXPORT S.A.C. Gerente General 8
P12 2019 | TROPICAL NEW DIMENSION S.A.C. Gerente General 20
Tabla 21

Entrevistados Grupo B - Nivel de expertos

PARTICIPANTE ANO CARGO ANOS DE EXPERIENCIA
P13 2019  Tutor exportador PAI 10

P14 2017 Monitora técnica 8

P15 2019  Tutor exportador PAI 15

P16 2019  Especialista en Internacionalizacion del PAI 10
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3.8.2 Analisis de las entrevistas y punto de saturacion tedrica
Para el analisis cualitativo se transcriben las entrevistas realizadas, posteriormente son analizadas
a través del programa Atlas.ti®, en el cual se codifican las subcategorias planteadas en la
investigacion, las cuales se agrupan en 3 categorias: i) diversificacion de mercado, ii)
diversificacion de la oferta exportable y iii) capacidad y habilidad de gestion.

En la siguiente figura, se puede visualizar la cantidad de relaciones que posee cada
subcategoria entre si, en la columna “densidad”.

Figura 15

Administrador de Cédigos

Enrgizamientc Densidad Grupas

allazgo 0 4

Incremento del volumen de ex

Nota. Captura de pantalla de las repercusiones del PAI obtenida de Atlas Ti.

En la figura jError! No se encuentra el origen de la referencia.15 se refleja las
repercusiones que tuvo el PAI en las empresas agroexportadoras. Es preciso recalcar, que se
encontro 3 hallazgos bajo las categorias: i) Ferias, ii) PAI es un programa complementario e iii)
Intercambio de conocimiento. Finalmente, los entrevistados no respondian a la categoria

estacionalidad del producto porque en su mayoria son productos agroindustriales.
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Figura 16
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A continuacion, se exponen los resultados de cada subcategoria y las entrevistas realizadas a
las empresas y expertos del sector.

En la jError! No se encuentra el origen de la referencia.17 se aprecia la vista de red de la

categoria “Diversificacion de mercados” con sus respectivas categorias.

Figura 17

Categoria Diversificacion de mercados
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3.8.2.1 Diversificacion de mercados — Subcategoria “Incremento volumen de exportacion”

Dentro de las repercusiones que tuvieron las empresas agroexportadoras beneficiarias del
PAI se presenta el incremento del volumen de exportacion.

-03-



Figura 18

Incremento volumen de exportacion
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Andlisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

Las empresas que participaron en el PAI mencionaron que, Si incrementaron sus
exportaciones, lograron conseguir clientes en las ferias y hasta el dia de hoy mantienen una relacién

comercial; sin embargo, lo mencionado no solo es resultado del PAL, sino de un trabajo previo.
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Adicionalmente, algunas empresas recalcaron que, a pesar de la presencia de la pandemia
pudieron incrementar sus ventas gracias a los canales digitales como Amazon (entre otras
plataformas digitales). Es preciso acotar que, muchas de las empresas exportaron en el décimo mes
de la ejecucion del plan de internacionalizacion porque es parte de los objetivos del programa; es
decir, dos meses antes culminar el programa.

Participante 1 menciona:
Nosotros estamos incrementando en especialidad, no volumen. Nosotros exportamos un
promedio de 8000 quintales al afio, no nos interesa el volumen porque después uno
descuida la calidad, somos una cooperativa que acopiamos en fruta café, en cerezo y
nosotros mismos procesamos de acuerdo con el pedido del cliente. Gracias al PAI hemos
conseguido los clientes mas exigentes.

Participante 2 menciona:

Si, si. 0 sea, a Francia no teniamos muchas exportaciones, eran muestras, y después
de la participacion en estas ferias tuvimos varios clientes, inclusive si hemos enviado los
snacks que no estan permitidos, en exportacion como para sondear el mercado, y nos pedia
mas volumen, lo que podemos hacer es enviar muestras y lo que hacemos es enviar aceite,
hemos exportado el aceite. Bueno, lo del snack ha sido como te digo, como muestras y
realmente vemos que tiene aceptacion cuando se levante lo del Nobel food si vamos a poder
ingresar, como que el territorio esta hecho para esperar que se abra la puerta.

Participante 3 menciona:
Si, definitivamente. La relacion entre cliente y organizacion, en este caso nosotros

con el mercado alemén, con la empresa alemana, llegamos a una relacion de varios afios,
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desde ese entonces, nos compran aproximadamente entre cuatro a cinco contenedores con
certificacion organica.
Participante 4 menciona:

Definitivamente, ha impactado positivamente. Claro, dsea, nos pusimos, no me acuerdo
una meta; por ejemplo, 10 llegamos y sobrepasamos la meta en el mismo afio de ejecucion.
Un 30% mas o0 menos. Te digo fuimos al PAI a una feria y en la Feria nos escucho hablar
un empresario mexicano, intercambiamos tarjetas todo, después nos pidi6 muestra y
llegamos a exportar a México varios contenedores, pero eso no se considera dentro de la

meta de PAI, porque el objetivo era el mercado italiano.

Participante 7 menciona: “Nuestro objetivo fue incrementar en 8% nuestras exportaciones de café
en grano a Alemania. Superamos nuestra meta, enviamos 2 contenedores a un nuevo cliente fue

después de un afio de finalizar el programa”

Participante 8 menciona:
Definitivamente logramos aumentar el porcentaje de las exportaciones. Se ha mejorado
bastante en las ventas, pero no solo fue a causa del PAI, sino porque hicimos un trabajo
previo. También te piden este, debes tener tu marca en destino. Y eso no todas las empresas
las tienen, no todas las empresas pueden hacerlo desde un inicio, si es que no tienen el
camino y no saben como hacerlo. Entonces, en el caso de nosotros si, 0 sea, tenemos un
partner practicamente en Estados Unidos, quién canaliza toda esa informacion, nosotros

nos tenemos que alinear a esos nuevos requerimientos.
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Participante 9 menciona: “Si, aproximadamente se incrementd un 200% fue por consecuencia de
un trabajo previo, pero el PAI ayudo bastante a concretar esa exportacion. Realizamos la

exportacion en la fase de ejecucion, finales del 2020”

Participante 10 menciona:
Inmediatamente, si, durante el programa, pero después por un tema precio tuvimos de dar
de baja al producto. Nosotros lo vendiamos a 7 délares, pero ahora cuesta 13 a 15 dblares
el kilo entonces los clientes no estan dispuestos a pagar el precio. Inmediatamente, después
de 4 a 5 meses de haber empezado el programa. Tuvimos que cambiar de producto por el
aceite de sacha inchi para Taiwan. Por pandemia lo redirigimos y si tuvimos participacion,

vendimos 14 mil litros de aceite para Taiwan, fue repentino como contingencia.

Participante 11 menciona:
Si, vendimos un poco mas de lo que veniamos vendiendo, pero no cumplimos la meta que
nosotros nos planteamos por falta de tiempo, basicamente, era muy poco tiempo que
tuvimos para para llevar los objetivos en el primer afio. Posteriormente si pudimos cumplir
con la meta. En el afio 2020 o sea desde el inicio hasta el final cerrando el afio 2021, si
cumplimos Osea pasamos el objetivo digamos un 200%, un poco mas tal vez, pero ya

veniamos asistiendo a otras ferias.

Participante 11 menciona: “una parte atractiva del programa es el fondo, para invertir y generar
rentabilidad. Solo tres empresas del total de encuestados no incrementaron sus ventas, incluso

desestimaron el producto, por factores como la pandemia y volatilidad de precios”
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Participante 5 menciona:
Lastimosamente, nosotros por tema del del COVID no pudimos llegar a terminar el
proyecto. No llegamos a esa parte. Todo se paralizo, el proyecto tenia mapeado para 2020
muchas actividades y bueno se tuvo que cortar el proyecto a mitad de la ejecucion. No
llegamos a contactar con clientes.

Participante 6 menciona: “No se concreto por la pandemia”.

Participante 12 menciona: “No, por la pandemia y como te dije el precio era muy volatil”.

Analisis del grupo B: Funcionarios de Promperu

En esta seccion, los expertos explican mas a detalle el incremento del volumen de
exportacion, aclarando que era un requisito el cumplimiento de los objetivos del plan de
internacionalizacién, no solo recalcan que si se cumplid; ademas, mencionan que los resultados
asi lo demuestran. Por otro lado, se precisa que muchas empresas necesitan mas tiempo para poder

incrementar el nivel de ventas, basicamente, esta ligado al tipo de producto que manejan.

Participante 13 menciona:
Osea, ellos tienen 12 meses para cumplir ese plan. Los indicadores claro, o sea, todo el
todo el proyecto por empresa dura 15 meses, eso es lo ideal, 3 meses de planeamiento y
también que va incluyendo de la mano el tema de prospeccion y 3 meses de y 12 meses
para ejecucion, usualmente a veces también se amplia un par de meses adicionales por
temas de timing, dsea por decir que, durante esos 12 meses, encuentran la feria idonea,
entonces por eso estan ampliando un poco mas o estan cerrando ciertas cosas entonces,
mas menos, 3 meses. Hemos comenzado a trabajar de la mano con Senasa para poder

ingresar a ciertos mercados, porque sin los permisos Fitosanitario nosotros no vamos a
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poder ingresar a ciertos mercados, y yo creo que Chile ahi nos lleva siempre un poco la
delantera, sin ir muy lejos por decir en el los siguientes productos limén, Tahiti, Pitahaya,
todo lo que es fresco manda a nuevas areas, nuevos estudios de climatizacion del producto
y Yo creo que es ahi donde se da el reto méas de los productos para a nivel internacional y a
nivel de internacionalizacion como tal.
Participante 14 menciona:

Yo considero que si se cumplié el objetivo. Creo que las cifras que ha dejado este programa
de que por si han sido muy valiosas, ya que se ha obtenido resultados tanto en ventas como
en clientes obtenidos, muchas de las empresas han podido participar por primera vez en
este tipo de programas. Actualmente las actividades comerciales financiadas por el
programa estan dirigidas a la internacionalizacion de las empresas. Empresas que tengan
que replantear las actividades presenciales por actividades totalmente virtuales,
obviamente que puedan tener impacto; por ejemplo, si ti tenias una participacion en una
mision comercial del PAI, digamos Argentina, tenias que agendar reuniones virtuales con
clientes en Argentina, digamos que de esta manera se trato de avanzar también, pero si fue
complicado, pero fuera de ello, con todos los problemas que hubo, yo creo que si se llegd
a realizar un avance en la internacionalizacion de las empresas, después ahora lo que ti me
preguntas después de cuanto tiempo los participantes han logrado cumplir los indicadores,
eso es muy variable. Las empresas que yo he asesorado definitivamente llegaron a mejorar
su posicion exportadora después de concluir el programa. Las cifras que presentan del
programa sé que definitivamente mejoraron su posicion comercial en el exterior, por alli si
los objetivos de ventas no se concretaron aun asi terminan en una posicién mejor en

comparacion cuando iniciaron en el programa.
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Participante 13 menciona: “diria que al mes de 10 de la ejecucion del programa; es decir, antes
que termine el programa, ya la mayoria de los beneficiarios cumplieron con sus objetivos, por lo

menos en las empresas que yo he trabajado”.

Participante 15 menciona: “Desde mi punto de vista, es de difusion tecnoldgica hacer conocer la
oferta exportable que mejorar el proceso productivo porque eso va por otro lado, con otros

programas de Promperu”.

Participante 16 menciona: “EI PAI si logré su objetivo en medida que ciertas empresas concretaron
sus metas, otras empresas no pudieron cumplir su objetivo esperado. En general, el programa si

cumplid su objetivo”.

Participante 16 menciona: “En el programa te pedian que se cumpla en los 12 meses de ejecucion,

lamentablemente es un periodo muy corto, pero en promedio se fue cumpliendo en décimo mes”.

3.8.2.2 Diversificacion de mercados — Subcategoria “Nuevos contactos en el mercado

internacional”

Dentro de las repercusiones que tuvieron las empresas agroexportadoras beneficiarias del
PAI podemos mencionar las relaciones que hicieron con nuevos contactos en el mercado

internacional.

Figura 19

Nuevos contactos en el mercado internacional
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Anélisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

En la siguiente seccidn, las empresas beneficiarias mencionaron que, si han logrado tener
nuevos contactos gracias a las ferias que fueron cofinanciadas por el PAI y por la basqueda que
hicieron, con el apoyo de herramientas de inteligencia comercial como Veritrade, Trademap y
gracias a la implementacion de herramientas digitales tales como la pagina web, videos
promocionales, entre otros. No obstante, tener nuevos contactos o posibles clientes en el mercado

de destino no necesariamente, significa que se haya concretado alguna venta.

Participante 1 menciona:
Con PROMPERU hemos descubierto que, si hay clientes de cafés especiales, pero que no

pagan tan bien como China. Nosotros ahorita estamos exportando a China, pero a través
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de un cliente de que tenemos en Nueva Zelanda, que también él nos compra puro, natural,

es puro cherry. Gracias al PAl hemos conseguido los clientes méas exigentes.

Participante 2 menciona:
Si, si. 0 sea, a Francia no teniamos muchas exportaciones, eran muestras, y después de la
participacion en estas ferias tuvimos varios clientes, inclusive hemos enviado los snacks
gue no estan permitidos, en exportacion como para sondear el mercado, nos pedia mas
volumen, pero lo que podemos hacer es enviar muestras y lo que hacemos es enviar aceite,
hemos exportado el aceite y bueno, lo del snack ha sido como muestras y realmente vemos
que tiene aceptacion, cuando se levante lo del Nobel food si vamos a poder ingresar, como

que el territorio esta hecho para esperar que se abra la puerta.

Participante 3 menciona: “nos abrid una puerta para poder contactar no solo los clientes”.

Participante 4 menciona:
Si, 6sea, la red de contactos indudablemente se amplid, con muy buenos contactos, pero en
algunos casos llegamos a exportar en otros casos, no, a raiz de la pandemia, se paré todo,
esperamos retomarlo, el préximo afio, el problema es que la guerra también esta afectando

a todos.

Participante 5 menciona:
Por la pagina, no. Para el tema de Facebook el video por ahi nos esta sirviendo porque el

gerente comercial puede viajar y el video nos sirve de carta de presentacion de la
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cooperativa, el tema de posibles clientes y muchos han llamado preguntar por el tema de
del café.
Participante 6 menciona: “Logramos contactar a otros posibles clientes, pero nos interesd6 mas

Cacao porque estaban interesados en comprar en gran cantidad”

Participante 6 menciona:
Si, pero como te habia mencionado era un trabajo que ya veniamos realizando afios
anteriores. Logramos exportar a Australia y Europa por consecuencia de ampliar nuestra-
red de contactos. En la ejecucién del programa conocimos a unas personas gque nos ayudo
a tener més relaciones con otros importadores, uno fue en Francia, Australia e Italia, pero

todo empezd con realizar mas relaciones.

Participante 8 menciona: “Si, conseguimos nuevos distribuidores, no varios, pero encontramos en

el camino, los distribuidores que actualmente nos compran este nuestros productos”.

Participante 10 menciona: “Si, definitivamente, estamos viendo a 3 posibles clientes”.

Participante 11 menciona: “Hicimos contactos, pero ninguno se materializo. En las ferias
comerciales presenciales tampoco siempre se consigue muchos clientes, pero mantener un poco

de relacion actuales™.

Participante 12 menciona: “logramos incrementar nuestra red de posibles clientes, pero no se ha

concretado venta alguna. Si, logramos tener 8 potenciales clientes”.
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Analisis del grupo B: funcionarios de Promperu

Los expertos sefialaron que se logré generar nuevos contactos mediante las herramientas de
inteligencia comercial y, en especial, las ferias comerciales.

Por otro lado, en la época de pandemia tuvieron que suspender las ferias presenciales y fueron
reemplazados por el uso masivo de medios digitales; sin embargo, hay productos que no se pueden
difundir a través de medios digitales como es el caso de los productos frescos.

En lineas generales, las empresas beneficiarias lograron alcanzar de 4 a 6 nuevos contactos
en promedio en el mercado internacional
Participante 13 menciona:

Con una herramienta de inteligencia comercial, hay muchos paises que tienen abierto esa
informacion y con el veritrade y la partida arancelaria, ti haces la busqueda de los
potenciales clientes, obviamente que el veritrade no te suelta, pues el nombre y apellido
del comprador, pero te suelta el RUC, o el nimero de identificacion y el nombre de la
empresa y a partir de eso, td haces, generas una base de datos, a partir de eso también haces
un perfil ese tipo de clientes o cruzas a esos clientes con las posiciones comerciales que
basicamente también es la funcién de las oficinas, y a partir de eso, t puedes ir generando

una base de datos interesantes para poder ir ofreciendo tu bien o Servicio.

Participante 14 menciona:
Desde la prospeccién de mercado, visita a clientes directos en el pais, todo era financiado
por el programa o cofinanciado, mejor dicho, hasta el tema de participar en ferias

especializadas, también inclusive hemos tenido empresas que han hecho degustaciones
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especializadas han hecho reuniones de negocio, han contratado también a gestores
comerciales porque la modalidad les permitia eso.
Participante 15 menciona: “Vale decir, ferias internaciones, viajes para tomar contacto directo con
el cliente, contratar gestores comerciales en el mercado de destino. Actualmente explotar los

medios digitales, también formar estrategias con algun distribuidor local”.

Participante 16 menciona:
Te topabas con otra realidad que el cliente te pide algo distinto, practicamente te cierras las
puertas. Creo que en esa parte el programa debe ser mas flexible para poder enfrentar los
cambios, de hecho, en algunas oportunidades se pudo lograr eso y tener nuevos contactos.

Gracias a eso se alcanz6 4 o 5 contactos.

3.8.2.3 Diversificacion de mercados — Subcategoria “Experiencia en otros programas de

promocion a la exportacion”

En la siguiente figura se muestra el diagrama de relaciones correspondiente a la categoria
Diversificacion de mercados, subcategoria “Experiencia en otros programas de promocion de

promocion a la exportacion”.

Figura 20

Nuevos contactos en el mercado internacional
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Andlisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

Las empresas tratadas por el PAI han participado en otros programas gubernamentales; por
ejemplo, Inndvate, Agroideas, Ruta Exportadora, Sierra 'y Selva Exportadora; asimismo, recalcan
que Promperu es la principal entidad que promueve programas, ferias y atiende sus consultas. La
participacion en diferentes programas permite un comportamiento eficiente en los diferentes
programas que promueve el estado; por ejemplo, destacaron que ahora tienen presente la ejecucién
del cumplimiento de meta, la rendicién de cuentas y ayudo a aterrizar de manera exitosa su plan

de internacionalizacion.
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Participante 2 menciona:
La experiencia que uno va teniendo en las diferentes participaciones sea feria, sea
programas, porque cada programa es diferente, por ejemplo, en el tema de PROMPERU
vemos el tema ecoeficiencia, economia circular, sostenibilidad, es definitivamente tener
todas las herramientas, todas las capacitaciones nos ayudan a llevar una propuesta a poder

centrarla y adecuarla de acuerdo con los lineamientos que se tienen en ese momento.

Participante 5 menciona:
Si, participamos en Agroideas e Innovate. Aport6 con la experiencia, ya nosotros sabiamos
y teniamos bien claro de que el presupuesto venia establecido solo para las actividades
planteadas en el proyecto, teniamos que seguir unos requisitos, con el tema del dinero

tenemos que sustentarlo bien, teniamos que cumplir unas metas y la rendicion de cuentas.

Participante 6 menciona: “Si, la cooperativa ha recibido apoyos econémicos y asistencia técnica

de Agroideas”.

Participante 7 menciona: “La ruta exportadora, ferias y actividades que promueve Mincetur. En
conocer ciertos parametros que con la experiencia en la participacion otros programas podemos

incluir en el PAI”.

Participante 8 menciona:
En realidad, hemos participado, si mas no me equivoco en Inndvate, pero que no €s

netamente comercial porque esto del PAI es bastante comercial, para promocionar tus
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productos. En cambio, el otro era diferente tipos de proyectos. Nosotros postulamos para
el tema de calidad, para que la empresa tenga certificacion, ya posteriormente nosotros
mismos con nuestros propios fondos hemos hecho todo. No es que me haya apoyado uno
a otro, yo creo que la empresa en si, este siempre necesita apoyo en diferentes areas de la
empresa. Necesita cierto soporte entonces, de acuerdo con la necesidad que tengas, puedes

hacerlo.

Participante 9 menciona: “Si, en Innovate. Realizamos agenda de innovacion en el rubro de la

castafia amazonica”.

Anélisis del grupo B: funcionarios de Promperu

Los expertos sefialaron que, asistir a diferentes programas gubernamentales permite la
internacionalizacion de las empresas agroexportadoras. Adicionalmente, las empresas que
asistieron a diferentes programas manejaban informacion més actualizada del mercado objetivo y
tenian contactos en otras organizaciones gubernamentales. No obstante, las empresas que no tenian

experiencia en otros programas gubernamentales generaron un gasto administrativo extra.

Participante 13 menciona:
Te allana el camino para la internacionalizacion y muchas de las empresas también optaban
por esos fondos, el mismo, Inndvate también tiene fondos también para utilizar a nivel de
calidad, tengo algunas empresas que han participado para poder hacer mejoras en las
buenas practicas de manufactura y buenas préacticas agricolas, implementacion de buenas
practicas, manufactura y agricolas para sus productos entonces eso también esté allanando

un poco el camino para poder ser mejores en momento de aplicar al tema de la
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internacionalizacién sin ser una cosa netamente a nivel de exportaciones, sino a nivel

productivo.

Participante 14 menciona:
Yo creo que eso es muy variable porque en realidad en muchos casos creo que la principal
caracteristica que podria acotar en las empresas que ya habian recibido asistencia o que se
encontraban recibiendo asistencia en otros programas de Promper( es que tenian
informacion de mercado un poquito mas actualizada que otras que no lo tenian o que no
recibian o que no tenian contactos; por ejemplo, con los funcionarios de Promperd
obviamente los apoyaban ante cualquier consulta, por ejemplo del PAI para su ejecucion
general, podian, digamos no sé contactarse, pedir apoyo que les den la informacion un
poquito mas facil, cosa que nosotros siempre tratamos de apoyar, pero igual ellos trataban

también de por su lado, sacar la informacion més precios.

Participante 16 menciona:
Era parte de los requisitos que la empresa tuviera experiencia en otros programas, no era
una exclusion, pero si era un plus. Yo pondria un 60% las empresas que ya habian
participado y un 40% las que no habian participado en otro programa. Yo creo, que en ese
grupo de empresas que por primera vez participaron en el programa les costd entender el
funcionamiento de un programa y generaban un gasto extra administrativo, nuestros
esfuerzos se enfocaron en tratar de explicarles, pero finalmente entendieron y sacaron

adelante su proyecto.
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En la figura 21 se aprecia la vista de red de la categoria “Diversificacion de la oferta
exportable” con sus respectivas categorias que se relacionan entre si.
Figura 21

Diversificacion de la oferta exportable

Diversificacion de mercados

Estacionalidad de los productos

Inversion de los fondos no
reembolsables

3.8.2.4 Diversificacion de la oferta exportable — Subcategoria “Marketing internacional”

A continuacion, se muestra la figura que representa la Categoria 2: Diversificacion de la

oferta exportable — Subcategoria “Marketing Internacional”.
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Figura 22

Marketing internacional
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Analisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

Los entrevistados mencionaron que, a nivel de marketing el programa brind6é soporte para
replantear su marca e incluso redisefiaron su logo para lograr posicionarse en el mercado
internacional, realizaron las siguientes actividades:

e Implementacién de pagina web en el idioma natal y el idioma del mercado de destino.
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e Elaboracion de un manual de la marca, videos promocionales, brochure’s en el idioma del
mercado de destino, tarjetas de presentacion e investigacién en el mercado de destino que
permite conocer los gustos y preferencias de sus potenciales clientes; asimismo, enviaron
e-mailing, los cuales mencionaron que no fue efectivo.

e Adaptacion de empaques y disefios de acuerdo con los requerimientos del cliente de
destino.

En la época de pandemia, a pesar de ser una etapa dificil, algunas empresas lograron
implementar canales de comercio electrénico en el mercado de destino como es Amazon u otros
canales.

Participante 1 menciona:
El PAI nos ha ayudado a hacer proyectos en el marketing internacional, nos ha hecho
avizorar este, digamos, otro tipo de forma de negociar. Digamos ahorita estamos
gerenciando a todos nuestros socios.
Hemos tenido que adaptar nuestro empaque a las condiciones del mercado solicitante y eso
del tema del empaqgue es un problema, en el Perd no hay, digamos me piden cafés fuertes,

de sacos de 60 kg, pero cuando es café de especialidad te piden saco de 15 Kkg.

Participante 2 menciona:
Se tuvo que adecuar, los empaques, el tema del idioma, en la participacion de las ferias se
pudo se pudo recibir toda esa informacion para poder canalizarla y adecuar el empaque y
la presentacion porque teniamos un tiempo de presentacion y si hemos hecho disefios para

lo que es Francia.
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Te da mas herramientas este tema, otra vision, y definitivamente para nosotros elegir
Francia era como el termometro para Europa, siempre entonces es considerado como lo
que lo mas Gourmet y también porque es un consumidor mas consciente. La facilitacion
en las ferias es un termémetro stper bueno, porque ahi puedes ver desde los empaques, las
presentaciones, las botellas del consumidor, ahora que estan se acercan mas qué tipo de

producto, o sea, es sumamente enriquecedor.

Participante 4 menciona:
La gran ventaja que te da el PAI es ir a visitarlos a sus fabricas, a su oficina; es decir, face
to face, y eso es bueno porque eso te permite digamos lograr confianza con el cliente, ya
tienes ganado un por lo menos un nuevo cliente.
Eso nos facilita mucho el PAI, ya después vino la pandemia y ahora que bajo el consumo
y tantas cosas mas, pero siempre por recomendacion de la gente, dice, oye siempre de vez

en cuando visita a tus clientes o a tus probables clientes.

Participante 7 menciona:
Justo eso ayudo a la cooperativa a conocer cémo se mueve el mundo afuera, antes tenian
una vision mas cerrada. El programa en si ayudo a que la gerencia y los socios de la
cooperativa se dieran cuenta que hay cosas diferentes a las que normalmente venian
haciendo.
Con el PAI hicimos el rebranding de la marca, la web en 3 idiomas, un manual en 2

idiomas, mailing y participamos en una feria. Ademas, realizamos un estudio de mercado
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en Alemania para conocer cémo funciona, ;como compra, ¢cudnto compran, ¢qué

compran? Y asi sucesivamente. Solo que los e-Mailyng no dieron resultado.

Participante 8 menciona:

En ese momento, no, pero se logré ingresar en Amazon y en otras plataformas de destino
que todavia no nos hemos posicionado, digamos, alin seguimos trabajando en eso. Si pones
una tienda virtual o si pones en varias plataformas internacionales tus productos, tienes que
invertir en eso. No es solamente poner, es una inversion aparte de los requerimientos que
te piden, nosotros ya estamos en ese mercado, pero hemos dado mas punche a eso y hemos
tratado de girar hacia el lado digital, en la medida en que se ha podido. si habia un tema de
mejora, este nuevo producto, por ejemplo, no sé a qué productos estdn en tendencia
entonces, a desarrollar esos nuevos productos. Impulsar las redes sociales en poder entrar
a la plataforma de Estados Unidos. Este caso Amazon, por ejemplo y asi cambiamos ese

presupuesto para el mismo fin, pero a través de otro canal.

Participante 9 menciona: “Renovamos la pagina web, viajes internacionales por visita comercial,
contratamos a un gestor comercial. EI uso de herramienta como veritrade, trademap, Adex y

Datatrade fue bastante util”.

Participante 10 menciona:
Basicamente, se fue en la ejecucion y promocién de la pagina web, brochure, tarjetas y

gestores comerciales, fue complicado la verdad porque teniamos aprobados 2 viajes,
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tuvimos que invertir en nuestros activos digitales. Bastante interesante porque hicimos un
book de fotos profesionales, una pagina web mas dinamica, definimos también la identidad
de la empresa con un manual de marca y definitivamente tuvo un impacto porque
traducimos la pagina a 4 idiomas como es el inglés, el coreano, taiwanes y chino.
Participante 11 menciona:

Nosotros utilizamos el PAI para profesionalizar un poco mas este tema de marketing. De
hecho, tenemos un nuevo logo, disefio de nuestros empaques, tarjetas de presentacién
varias, una nueva pagina web, firmas digitales e hicimos un manual de marca qué bueno
nos ayuda a tener los lineamientos establecidos, digamos, de como utilizar nuestra marca.
De hecho, algo que si cambiamos fue las distintas presentaciones. De una presentacion, en
la caja grande hicimos una caja chica también para para atender a algunos clientes
especificos, de hecho, nos ayudé bastante, en nuestro caso inspiran confianza a nuestros
clientes. Al inicio, a las empresas nos cuesta invertir en estas actividades porque la
rentabilidad no es a corto plazo como marketing, rrhh, etc. Asi que el programa fue de

ayuda porque pudimos implementar esos cambios.

Participante 12 menciona: “Lo trabajamos mediante un agente contratado en Reino Unido, nacié

a raiz de que se cerraron las fronteras y nos dieron la facilidad de contratar al gestor comercial”.

Anélisis del grupo B: funcionarios de Promperu

Los expertos acotaron que, el marketing fue una de las bases para que las empresas puedan
posicionarse en el mercado internacional, con el avance de la digitalizacion es necesario tener los
canales digitales activos; no obstante, no todos los productos pueden digitalizarse, por ejemplo,

los productos frescos.
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Por otra parte, destacan que mas que adaptar el producto al mercado de destino, el PAI solo
permiten adecuar a las caracteristicas que el mercado de destino requiere, ahora bien, detallan que
la poca flexibilidad del PAI es una barrera porque en la realidad el cliente solicita diversidad de

productos.

Participante 13 menciona:
Es que basicamente lo que tu puedes gastar directamente a nivel de innovacion, quizas es
ahora que se ha dado también el tema de la pandemia y que todo estd mucho mas
digitalizado es un tema de digitalizacion de tu plataforma de venta, pero hay que tener en
cuenta que no todos los productos y no todas las empresas necesitan de un tema de
digitalizacion para vender; por ejemplo, el tema de vender frescos, asi tu quieras digitalizar

no se va a vender mediante un carrito de compra, por decirlo asi.

Participante 14 menciona:
Justamente alli también hay que hacer una buena investigacién de mercado y proponer
soluciones tecnolégicas que les permitan ser mas eficientes a las empresas.
Lo que mas se ha destacado es el conocimiento especifico de como la oferta exportable que
ellos tenian se ha podido adaptar al mercado destino, pero creo que eso es lo mas importante
que ellos han podido adaptar su oferta al mercado de destino y obviamente, eso si, estaba

tal vez este financiado puntualmente.
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Participante 15 menciona: “Mas que diversificar, es adecuar los productos al mercado de destino.
Digamos que por ahi surge nuevos productos y conforme uno va llegando a nuevos mercados debe

tener nuevas versiones del producto porque cada mercado tiene una caracteristica particular”.

Participante 16 menciona:
Finalmente puede ser una puerta interesante para el agro, no necesariamente enfocarlo al
mercado del alimento.
A las finales no se trata de llevar un producto y expandirlo sino ver qué producto se puede
diversificar, en la realidad se pueden encontrar clientes que no solo piden un solo producto

si no una variedad de productos.

3.8.2.5 Diversificacion de la oferta exportable — Subcategoria “Inversion de los fondos no

reembolsables”

A continuacion, se muestra la figura que representa la Categoria 2: Diversificacion de la

oferta exportable — Subcategoria “Inversion de los fondos no reembolsables”.

- 117 -



Figura 23
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Andlisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

En esta seccion, los entrevistados detallaron el uso de los fondos no reembolsables en las
siguientes partidas: pago del tutor exportador, subvencion en los ticket’s de viajes a las ferias
internacionales, alojamiento y pago del gestor comercial en el destino, si la empresa contrataba.

En el escenario de la pandemia se replante6 las actividades y se destind al pago del tutor
exportador, investigacion de mercado, implementacion de la pagina web, video promocional,
brochure y gestor comercial en destino, hasta cierto punto fue fructifero esas inversiones; por otra
parte, muchos participantes mencionaron su disconformidad en el destino de los fondos porque
deseaban destinarlos en actividades como certificados para que las empresas sean atractivas

internacionalmente.

Participante 1 menciona:
EIPAI mas nos sirvio para viajar y estar en estos mercados junto con Promperd y nos sirvio
muchisimo, digamos, para que el financiamiento. Méas que nada fue desplazamiento a la
feria, hotel, esas cosas, también los brochure cada uno en su idioma chino, coreano y

taiwanés.

Participante 2 menciona:
Ha sido al tutor, que se le pago en un inicio 16,000 soles, sino me equivoco que lo paga
directamente el PAI una parte se invirtio en el tema de los desarrollos de los empaques, la
parte de la participacion en las ferias. Basicamente los pasajes los alojamientos, eso es lo
mas costoso después que mas, si, basicamente esos pasajes y alojamiento. Hemos ido dos

personas a dos ferias. Conseguimos financiamiento a través Promperu sino no hubiera
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alcanzado, porgque no era mucho en un inicio. Creo que eran 70,000 soles, nada mas el
financiamiento y 16,000 para el tutor. 54,000 te quedaba para hacer todas esas actividades
y un viaje al exterior, pues es bastante costoso. Me acuerdo de que estaba como 2500

dolares por persona ida y vuelta.

Participante 2 menciona: “Sirvio para subvencionar los pasajes, estadias y alimentacion nada mas”.

Participante 4 menciona:

Hacer algunos trabajos de investigacion, brochure un poquito mas técnico y viajar a una
feria especializada en los productos que nosotros exportamos y después realizar otro viaje
para visitar a probables clientes, y eso se cumplid.

El grueso de las empresas tuvo problemas con Swisscontac en la rendicion de cuentas,
porque era muy, muy quisquilloso, por ejemplo, a nosotros no nos aceptaban, 6sea nosotros
viajamos a Italia y no nos aceptaban un monté 6sea tenias que haber pedido factura al taxi
y guardar los boletos de el tren que usaste, dsea, para nosotros eso era absurdo, porque
simplemente bastaba con una declaracion jurada usado, tantos estos, esto solamente te

aceptan Uber.

Participante 5 menciona: “solo eso. Preparar el video, brochure, pagina web”.

Participante 6 menciona: “Una de las partidas fue el pago del tutor, pagina web, videos

promocionales, las fotografias, los brochures, una traductora en el pais de destino, ferias, viajes”.
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Participante 7 menciona: “Como ya mencionamos, contratar a un tutor, brochure, gestor
comercial, rebranding de la marca, la web en 3 idiomas, un manual en 2 idiomas, mailing, el plan

de internacionalizacion y un estudio de mercado”.

Participante 11 menciona:
La mayor parte del fondo destinamos a un tema de relanzamiento de la marca, un nuevo
logo, un manual de marca, un video institucional, hicimos una pagina web nueva
basicamente, servicio de base de datos para estadisticas informacién. Una parte atractiva

del programa es el fondo, para invertir y generar rentabilidad.

Participante 12 menciona: “Si, se invirti6 en las redes sociales, gestor comercial y registro de la

marca en Reino Unido”.

Analisis del grupo B: Funcionarios de Promperu

Los expertos precisaron que el PAI es uno de los primeros programas que facilita fondos no
reembolsables para actividades de internacionalizacion y que, solo, pueden direccionar los fondos

a las partidas asignadas en las bases del PAL.

Participante 13 menciona:
Jamas en la historia de los fondos del PAI hubo un fondo que otorgara el dinero para poder
hacer promocion comercial para que puedas ir a ferias, yo estuve en un fondo de hecho,
pero era mucho mas acotado, se daban hasta 40,000 soles fue en verdad el pionero de dar

dinero para poder participar en ferias internacionales.
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Basicamente lo que t0 puedes gastar directamente a nivel de innovacion, de repente es
ahora que se ha dado también el tema de la pandemia y que todo estda mucho mas
digitalizado es un tema de digitalizacién de tu plataforma de venta, pero hay que tener en
cuenta que no todos los productos y no todas las empresas necesitan de un tema de
digitalizacion para vender; por ejemplo, el tema de vender frescos, asi ti quieras digitalizar
pero nunca ha tenido ni se va a vender de la manera de mediante un carrito de compra, por

decirlo asi.

Participante 14 menciona:
Y justamente ahi también hay que hacer una buena investigacién de mercado y proponer
soluciones tecnoldgicas porque, aparte que les permitan ser mas eficientes a las empresas.
Ellos no podian hacer gastos de estudios, cosas asi para el tema de agroexportacion,

certificacion del producto, eso no estaba en los gastos elegibles.

3.8.2.6 Diversificacion de la oferta exportable — Subcategoria “Estacionalidad de los productos”

A continuacion, se muestra la figura que representa la Categoria 2: Diversificacion de la

oferta exportable — Subcategoria “Estacionalidad de los productos”.

-122 -



Figura 24
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Andlisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

En esta seccidn, los entrevistados detallaron que por ser productos agroindustriales no se

veian afectados por la subcategoria “Estacionalidad del producto”.

Participante 1 menciona:
Tenemos clientes que nos piden por contenedor, pero el tema es que Perd no ha sembrado,
no tiene mucho volumen productivo en campo yo soy proveedor de semillas certificado
por SENASA entonces a mi socio le estoy dando semilla para que siga sembrando mas

geisha y asi enviaria por contenedores.

Andlisis del grupo B: Funcionarios de Promperu

Uno de los funcionarios explicé que, el programa no permite la diversificacion de los

productos, especificando en las bases la creacion de un plan de internacionalizacién con un
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producto, en especifico, y un mercado de destino; este escenario obstaculiza una futura relacion

comercial con los posibles clientes que desean variedad de un producto en particular.

Participante 16 menciona: “A las finales no se trata de llevar un producto y expandirlo sino ver
qué producto se puede diversificar, en la realidad se pueden encontrar clientes que no solo piden

un solo producto si no una variedad de productos”.

En la figura 25 se aprecia la vista de red de la categoria “Capacidad y habilidad de gestion” con
sus respectivas categorias que se relacionan entre si.
Figura 24
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3.8.2.7 Capacidad y habilidad de gestion — Subcategoria “Experiencia del tutor en el rubro”

A continuacidn, se muestra la figura que representa la Categoria 3: “Capacidad y habilidad

de gestion”— Subcategoria “Experiencia del tutor en el rubro”.

Figura 26
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En este apartado, los entrevistados precisaron que, el PAI 2017, cuando el programa recién
inici6 sus actividades, los tutores no eran los mas adecuados para los planes de
internacionalizacion, adicionalmente recalcaron la falta de compromiso en los proyectos.

Por otro lado, varias empresas expusieron su conformidad con los tutores que si conocian el
mercado de destino y podian aportar a su plan de internacionalizacién. Por tal motivo, varias de

las empresas se han presentado nuevamente en el PAI 2021 y 2022.

Anélisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

Participante 1 menciona:
Nosotros tuvimos un buen tutor, muy bueno que lo conocimos de Holanda que sabia mucho
de café el gran problema con él era el horario. Después por ese tema entonces me hicieron
cambiar y conversamos y cambiamos con Leti. Leti también trabajo muy bien y nos
acompafid bien. Es importante tener tutores que ya conozcan mucho de mercados de nichos
en café y cacao. Por lo tanto, se requiere consultores internacionales, pero el PAl es dificil

que se adapte por el tema del horario.

Participante 2 menciona:
Se habia evaluado mucho el tema de certificados mas que de experiencia, mas que de haber
participado en una empresa o de haber exportado, haber estado en alguna area comercial,
no, y basicamente eso es lo que mueve a las empresas, si el a&rea comercial no se mueve,
no hay ventas, no se puede y sin los tutores este no tenia esta experiencia definitivamente
no tenian mucho que compartir porque la parte tedrica se consigue en la web se consigue
descargando, no en los software que hay en la red, pero la parte de conocer el mercado, eso

es solamente te lo da la experiencia y el participar en las ferias.

- 126 -



Participante 4 menciona:
Afinar el proyecto y la propuesta final del proyecto porque ta haces una propuesta muy
general, 6sea algunos criterios, por supuesto postulas se cumplen los requisitos, esta bien
elaborado tu propuesta gana una vez ganada ya tienes un tutor digamos, para ver este
mercado vamos a enfocar que lo que vas digamos a aportar ti como empresa y la estrategia
que vas a implementar para lograr los objetivos no, entonces ahi si tuvimos el apoyo de la
consultora que si nos ayudo a indudablemente a redefinir, a madurar un poquito mas de la
propuesta del proyecto. Honestamente, nosotros tuvimos dos, con el primero no veiamos
resultados entonces pedimos un cambio por una persona que ya nos habian recomendado,
ya con esa persona bastante bien y yo creo que depende de cada tutor solo tienes que

seleccionar bien para lograr los objetivos.

Participante 5 menciona:
Yo creo que deberia cambiarse el tema de la eleccién del tutor. Alguien que la cooperativa
y bueno y este enfocado en las metas de las cooperativas, no sé si me dejo entender,
nosotros no tuvimos ningun inconveniente con este trabajo, pero creo que hubiera trabajado
mucho mejor si hubiera sido diferente.
Diferente o mejor me refiero a una persona mas comprometida con el proyecto y que se

ponga la camiseta para el tema de buscar mercados, no solo para hacer informe.

Participante 6 menciona:
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El tutor nos comparti6 mucho su experiencia y las recomendaciones. Por eso estamos
participando nuevamente en la convocatoria PAI. Si, bueno. Ellos conocen el tema del PAI
y conocen el mercado, realizaban buenas investigaciones.

En realidad, muy buena porque yo estuve inmerso en el proyecto y fueron ellos los
encargados de guiarnos y presentar un buen informe, nos ha servido en mucho, justo en
estos momentos tenemos una negociacion con un cliente de Italia, ha sido muy provechoso

el tema de la implementacion.

Participante 7 menciona: “Yo entreviste a 3 tutores, Ernesto tenia experiencia con Cooperativas
entonces se adaptaba bien a lo que buscdbamos. El tutor era como un asesor para la empresa, eran

como reuniones de coordinacion nada mas”.

Participante 8 menciona:
En nuestro caso, nuestro tutor ha sido bueno. Sabemos que a las otras empresas no les fue
tan bien, depende del sector, a veces puede ser que un tutor tenga mas experiencia en
agroindustria o puede tener mas experiencia en manufactura, yo considero que se deberia
tomar de acuerdo con la experiencia del tutor si tiene experiencia en la parte comercial,
depende del sector que estas, busca un tutor que sea en su campo. Y bueno, nosotros,

evolucionamos un poco.

Participante 9 menciona: “Muy bueno, muy conocedor y ayudo bastante. Conocia nuestro producto

y rubro”.
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Participante 10 menciona:
Muy bien, nosotros tuvimos el gusto de trabajar con el Sr. José Luis Peroni, él ha sido por
8 afios el director comercial de la Osce en Canada entonces su experiencia en el mercado

internacional fue bastante importante, definitivamente mis mejores comentarios con él.

Participante 11 menciona: “Bueno, de hecho, fue una buena ayuda. Cuando teniamos que hacer
unas actividades, preparar la informacion que nos pedian el programa. Ayudaba a aterrizar los

pasos que teniamos”.

Participante 12 menciona: “En mi caso nos fue muy bien, nos apoy06 con su equipo y pienso que

se tiene que facilitar con un tutor es de mucha ayuda”.

Andlisis del grupo B: Funcionarios de Promperu

Los expertos indicaron que, en la actualidad relacionan y direccionan la experiencia del tutor
con los planes de internacionalizacion mas afines, ademas actualmente valoran perfiles como

consejeros comerciales y que posean una red de contactos en el mercado destino.

Participante 13 menciona:
Perfilan muchisimo el tipo de tutor con experiencia en el mercado en el que esta y otro
mercado que por naturaleza me daban era el chileno, porque yo fui parte de la Oficina

comercial del Per( en Chile por cuatro afios y vivi.

Participante 14 menciona:
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Puedo indicar que lo que més se valoraba también en algunos tutores era que, por ejemplo,
hayan sido consejeros comerciales y que tuvieran los contactos, tenian tal vez los
lineamientos para poder asesorarlos de mejor manera y no solamente que sea una
elaboracion de un documento, sino que sea por ejemplo los han dado un plus que es el tema
de asesorarlos en como prepararse, por ejemplo para para poder este participar en una feria,
si es que nunca habian ido digamos que en este caso, en ciertos tutores, si tenian

experiencia y daban el plus porque he tenido tutores, que eran asi con los que yo trabajaba.

Participante 14 menciona: “El tutor transfiere sus conocimientos a través de las recomendaciones,
sugerencias, explica las labores que faltan concretar; a su vez, la empresa beneficiaria da a conocer

su know how, de todas maneras, nutre la labor del tutor”.

3.8.2.8 Capacidad y habilidad de gestion — Subcategoria “Apertura a nuevos cambios de la

gerencia”

A continuacion, se muestra la figura que representa la Categoria 3: “Capacidad y habilidad

de gestion”— Subcategoria “Apertura a nuevos cambios de la gerencia”.
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Figura 27

Apertura a nuevos cambios de la gerencia

Analisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

En esta seccidn, los encuestados expusieron que en mayor proporcion siempre la gerencia
estuvo dispuesta a cumplir con las recomendaciones encomendadas por el programa. Sin embargo,
se presentaron oportunidades en el cual los participantes sefialaban que habia actividades
administrativas que requerian un gasto extraordinario, como la carta fianza que solicitaban 2 veces,

generando gastos administrativos en exceso.
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Participante 1 menciona: “Muy bien, nosotros trabajamos, somos una familia trabajando muy bien
el contador, bien nuestros técnicos de campo, bien nuestro de beneficio muy bien y todos
trabajamos de la mano”.

Participante 2 menciona: “Si algo pueden aportar es bien recibido, pero si podemos cuestionar algo

que nos estan sugiriendo, pues lo vamos a hacer, ibamos a llegar a un consenso”.

Participante 3 menciona: “Siempre predispuesto a lo que indicaba el PAI, para evitarnos

inconvenientes y retrasos’.

Participante 4 menciona:
Bueno, nosotros alcanzamos varias recomendaciones que felizmente la fueron tomando;
por ejemplo, una de las recomendaciones que nosotros hicimos fue de que el primer
desembolso, por ejemplo, 16,000 soles tenias que hacer una carta fianza y el Banco te
cobra 400 soles por la Carta fianza entonces yo le decia, Oye, ¢para quién estamos
trabajando para el PAI o para el Banco? entonces, lo mejor es que tu tengas tu carta fianza
por el monto total, no por las partes, por el monto total, porque igual te van a cobrar 400

soles por la emision, pero ya es por un monto total entonces, me entiendes lo que te digo.

Participante 5 menciona: “Si, la gerencia estaba muy dispuesta a que el proyecto pueda cerrar de
la mejor manera, lastimosamente no fue como se esperaba por el COVID. Bueno todo se tuvo que

cambiar y tuvo que adaptarse a los cambios”.

Participante 6 menciona: “Para nosotros el PAI era nuevo asi que todas las actividades eran

convenientes para la organizacion”.
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Participante 7 menciona: “Cuando se sustent0 el plan de internacionalizacion, el comité solo dio

recomendaciones técnicas. La gerencia siempre estuvo de acuerdo con las recomendaciones”.

Participante 8 menciona:

Yo soy de las personas que quiere este hoy inmediatamente reaccionar a las circunstancias,
si, definitivamente a cualquier cambio que se pueda dar, ahi estamos. Mientras esto sea
beneficioso para la empresa, si. Efectivamente, eso sucede asi, yo no parto de esa politica
en realidad, yo parto de la politica de que hay que adaptarse a los cambios, de cada 10 afios
van a haber otras circunstancias, van a haber otras tecnologias y muchas cosas cambian y
como le dije un inicio.

Una empresa que no se adapta a los cambios esta destinado al fracaso del futuro, asi que
Creo que es eso, nosotros no tenemos esa mentalidad, al menos trato de trabajar siempre

con un equipo con mente abierta.

Participante 9 menciona: “Estuvo totalmente de acuerdo”.

Participante 10 menciona: “Lo que fue un poco complicado es la entrega del plan comercial, casi

al final, es muy burocraticos y nos retras6 un poco, pero después de eso no hubo mayor problema”.

Participante 11 menciona: “Hubo algunas diferencias, porque el programa no permitia destinar el

dinero en otras actividades; por ejemplo, certificaciones para nuestros productos frescos para

diferenciarnos. No son flexibles a pesar de que en el mundo se presentd cambios”.
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Participante 12 menciona: “Si tuve disposicion a considerar las recomendaciones, y adaptarse a

los cambios™.

3.8.2.9 Capacidad y habilidad de gestion — Subcategoria “Transferencia de conocimientos”

A continuacion, se muestra la figura que representa la Categoria 3: “Capacidad y habilidad

de gestion”— Subcategoria “Transferencia de conocimiento”.
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Figura 28

Transferencia de conocimientos
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Andlisis del grupo A: Empresas beneficiarias del PAI

Los entrevistados sefialaron que, si existio transferencia de conocimiento desde la
elaboracion del plan de internacionalizacion, a través de las recomendaciones recibidas, a través
de las ferias internacionales, en las investigaciones de mercado y hasta en la implementacion de
canales digitales.

Participante 1 menciona: “El PAI nos ensefio ha avizorar otros escenarios de aprendizaje, de

marcas de café”.

Participante 3 menciona: “No solamente, fue cuestion fue visitar al cliente y cerrar un trato

comercial, sino también aprender de sus experiencias para poder aplicar en la parte agricola”.

Participante 4 menciona:
El PAI te da la posibilidad de ir a ver el mundo t0 vas a poder identificar como anda el
mercado y cuéles son las tendencias entonces tU vas a ver a trabajar con las tendencias que
se vienen, eso es importante y es lo que te van a decir tu probables clientes como yo quiero
esto, esto a futuro, esta es la tendencia, hacia eso basta, trabaja hacia ese horizonte pero si
estamos encerrados en el pais, no nos damos cuenta de lo que esta pasando con nuestros
productos, con el mercado con nuestros clientes eso es basico, como te dice, por ejemplo,
tu vas a una Feria Internacional y te dice minimo la gente de afuera minimo si tu participas
en una feria tienes que participar 3 afios seguidos si no participa 3 afios seguidos, nadie te
conoce pero generalmente los peruanos, cuando se va a una feria como somos misios,
vamos un afio asi, dos afos, no, después un afios y dos afios, y asi no te conocen, asi no

tienes presencia yo creo que el PAI es una muy buena alternativa.
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Participante 5 menciona:
Aprendié a realizar esta actividad gracias al PAI. Por otro lado, nuestra pagina esta
actualizada, antes era solamente en castellano que practicamente estaba limitada, pero ya
en el que se puede traducir a la pagina de inglés ya muchos clientes nos pueden contactar
por alli. Bueno, si. El gerente comercial estuvo muy empefiado en el tema de buscar
mercados americanos, lograron contactarse con unos clientes, pero al final se quedd en

nada.

Participante 6 menciona: “El tutor nos comparti6 mucho su experiencia y las recomendaciones.

Por eso estamos participando nuevamente en la convocatoria PAI”

Participante 7 menciona: “Pues, creo que en la gestion del proyecto. Nosotros mismos tuvimos
que realizar los informes entonces alli formamos como capacidades de ejecucién de proyectos

porque no pudimos contratar a alguien mas”.

Participante 8 menciona:
En nuestro caso, nuestro tutor ha sido bueno. Sabemos que a las otras empresas no les fue
tan bien, depende del sector, a veces puede ser que un tutor tenga mas experiencia en
agroindustria o puede tener mas experiencia en manufactura, yo considero que se deberia
tomar de acuerdo con la experiencia del tutor si tiene experiencia en la parte comercial,
depende del sector que estas, busca un tutor que sea en su campo. Y bueno, nosotros,

evolucionamos un poco.
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Participante 12 menciona: “Nos hizo, de alguna manera realizar mayores investigaciones en el

mercado de destino”.

Analisis del grupo B: funcionarios de Promperu

Los expertos sefialan que, transferencia de conocimiento se proporcioné desde que se brinda
el soporte en la elaboracion del plan de internacionalizacion, compartir informacion y herramientas
de inteligencia comercial, a través de las recomendaciones y sugerencias, se brinda soporte en el

acompafiamiento.

Participante 13 menciona:
Es que basicamente, haciendo el plan, ti te encargas con la empresa de generar el plan, el
plan td lo preparas, plasmas todo tu conocimiento a nivel de herramientas comerciales. Yo
creo que podria tener esa herramienta para poder buscar compradores y ademas llamemos
a la oficina comercial. De repente, ellos ya tienen una base de datos que por favor nos
vayan dando cuél es su cronograma de ferias para estas fechas para este afio y sobre eso,
elegir y conversar y ver cual seria el mejor camino para nosotros es ahi donde nosotros
vamos apoyando a la empresa segun el conocimiento que tenemos del mercado y de las

herramientas que se han aplicado en su momento.

Participante 14 menciona:
Puedo indicar que lo que mas se valoraba también en algunos tutores era que, por ejemplo,

hayan sido consejeros comerciales y que tuvieran los contactos, tenian tal vez los
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lineamientos para poder asesorarlos de mejor manera y no solamente que sea una
elaboracion de un documento, sino que sea por ejemplo los han dado un plus que es el tema
de asesorarlos en como prepararse, por ejemplo para para poder este participar en una feria,
si es que nunca habian ido digamos que en este caso, en ciertos tutores, si tenian

experiencia y daban el plus porque he tenido tutores, que eran asi con los que yo trabajaba.
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CAPITULO IV ANALISISY DISCUSION DE LOS

RESULTADOS

4.1 ANALISIS Y DISCUSION DEL OBJETIVO ESPECIFICO N° 01
Objetivo especifico N°I: “Explorar las repercusiones del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI) en la diversificacion de mercados de las empresas agroexportadoras

beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017 al 2021 .

4.1.1 Analisisy discusion de la categoria 1: Incremento del volumen de exportacion

El analisis se contrasta con el paper “The Impact of Export Promotion Programs on Firms'
Export Competencies and Performance in a Transition Economy: The Case of Russian
Manufacturers”, utilizado como antecedente, estudio cuantitativo donde el autor hace referencia
que el uso de PPE son eficaces para alcanzar objetivos relacionados a la comercializacion de las
exportaciones; en particular, en exportadores comprometidos que antes de participar en estos
programas han investigado el mercado y tienen un mercado objetivo.

Adicionalmente, se contrasta con el paper “Impact of Export Promotion Programs on Export
Performance” utilizado como antecedente, estudio cuantitativo, donde el investigador concluye
que el uso de los PPE se correlaciona con las exportaciones, pero deja en claro que se acentla en
empresas con experiencia previa, los PPE ayudan a las empresas a aprovechar la experiencia.

De igual manera, Swiscontact, 2019, mencion6 que 15 empresas beneficiarias lograron
alcanzar USD 1,7 millones en exportacion, representando ingresos adicionales de USD 958000.

Por otro lado, lo expuesto se contradice con la tesis de titulacion “Grado de influencia del

Programa de Apoyo a la Internacionalizacién PAI en el desempefio exportador de las empresas
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MIPYMES peruanas beneficiarias del subsector agricola del afo 2018”, investigacion mixta,
donde se menciona que el PAI no tiene un grado de influencia en el desempefio exportador de las
micro, pequefias y medianas empresas peruanas del subsector agricola del afio 2018.

En conclusidn, el incremento del volumen de la exportacion ha sido una de las repercusiones
del PAI en las empresas beneficiarias que participaron en los afios 2017 al 2019, es preciso indicar
que las empresas tenian experiencia y estaban en negociaciones con los posibles clientes en los
mercados internacionales. Asimismo, a pesar de presentarse la limitacion de la pandemia en el afio
2019, las empresas han impulsado su visibilidad a través de los canales digitales, los cuales
también son una vitrina en el mercado internacional.

Por otro lado, los resultados en su mayoria se visibilizaron al décimo mes de cerrar el
programa en promedio, en algunos casos requerian mas tiempo vy, lo que si es seguro, hasta el dia

de hoy siguen manteniendo una relacion comercial con los clientes captados.

4.1.2 Andlisisy discusion de la categoria 1: Nuevos contactos en el mercado internacional

Lo mencionado por los entrevistados coincide con el paper “Impact of export promotion
programs on firm competencies, strategies and performance The case of Canadian high-
technology SMES” en el cual se comprobd que el uso de misiones comerciales y ferias conduce a
un establecimiento mas rapido de contactos en el extranjero y a una mejor organizacion de los
enfoques de entrada en el mercado de las empresas.

En esa misma linea, el paper “Export promotion programmes and SMEs’ performance:
Exploring the network promotion role”, estudio cuantitativo, revela que crear y mantener
relaciones cercanas con los compradores e intermediarios permite a los exportadores asegurar una

demanda constante.
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En conclusion, los nuevos contactos es un efecto indirecto de participar en el PAI, en mayor
proporcién se logré conseguir a traves de las ferias comerciales, los entrevistados indicaron que
también la asistencia a ferias virtuales y la busqueda de clientes potenciales a través de
herramientas de inteligencia comercial. Adicionalmente, al implementar la pagina web, mejorar
sus redes sociales y realizar videos promocionales fue una forma de captar nuevos posibles clientes
en la época de pandemia. En ese sentido, la mayoria de los entrevistados lograron tener nuevos

contactos en el mercado de destino; inclusive, hasta el dia de hoy mantienen una relacion estrecha.

4.1.3 Analisisy discusion de la categoria 1: Experiencia en otros programas de promocion
a la exportacion

Lo descrito por los entrevistados coincide con el articulo “Export promotion, sales, and
profits: a structural equation modelling” donde el autor hace referencia que el uso de programas
gubernamentales mejora el desempefio de las exportaciones porque permite a las empresas mejorar
la calidad del servicio y producto.

De la misma forma en el articulo “The Impact of Export Promotion Programs on Firms'
Export Competencies and Performance in a Transition Economy: The Case of Russian
Manufacturers” el investigador hace referencia que existe una relacion positiva entre el uso
programas de promocion y la percepcion de utilidad; es decir, mientras mas empresas utilizan los
PPE sugiere una experiencia general positiva.

Lo expuesto por los entrevistados se contrasta con el articulo "Impact of export promotion
programs on firm competencies, strategies and performance The case of Canadian high-
technology SMEs" donde el autor sefiala que, un mayor uso de los programas de asistencia a la
exportacion contribuy6 al logro de los conocimientos sobre las exportaciones y los objetivos del

mercado de productos. Adicionalmente, los programas de asistencia a la exportacion parecen tener
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mayor impacto en las empresas en las etapas iniciales y en el desarrollo de su actividad
exportadora.

En conclusion, el uso de un mayor nimero de programas gubernamentales en las empresas
beneficiarias del PAI permitié tener un rendimiento éptimo en la elaboracion y ejecucion del

proyecto.

4.2 ANALISIS Y DISCUSION DEL OBJETIVO ESPECIFICO N° 02
“Comprender las repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en
la diversificacion de la oferta exportable de las empresas beneficiarias del PAI, durante el periodo

2017 al 2021

4.2.1 Andlisis y discusion de la categoria 2: Marketing internacional

Todo lo mencionado por los entrevistado se encuentra alineado a la investigacion “Effect of
export promotion programs on export performance: evidence from manufacturing SMEs”,
utilizado como antecedente, en el cual el autor sugiere que se puede lograr implicaciones de
rendimiento de los PPE de informacion a través del mecanismo mediador de las capacidades de
implementacion de marketing y el mecanismo moderador de los PPE financieros.

Ademas, el autor detalla que las capacidades de implementacion de marketing desempefian
un papel clave en la transformacién de los EPP, especialmente, en el rendimiento de la exportacion
realizada; es decir, el programa ligado con el marketing influye en el desempefio de las
exportaciones. La implementacién del marketing juega un rol importante en los PPE.

De la misma forma el antecedente “Export promotion programs, export capabilities, and risk
management practices of internationalized SMESs” el investigador manifiesta que los PPE ayudan

a la empresa a adquirir los nuevos recursos necesarios para el desarrollo internacional exitoso,
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como el conocimiento del mercado extranjero, las competencias de marketing, la red o las
relaciones sociales.
Por altimo, el marketing internacional es un factor que repercute de manera positiva en las

empresas beneficiarias del PAI 2017 al 2019.

4.2.2 Analisis y discusion de la categoria 2: Inversién de fondos no reembolsables

Lo expuesto por los entrevistados coincide con la investigacion “Effect of export promotion
programs on export performance: Evidence from manufacturing SMEs” donde el autor detalla que
el acceso a recursos financieros alivia en cierta medida las limitaciones que presentan las empresas.
En ese sentido, el acceso a recursos financieros facilita la orientacion empresarial y el rendimiento
exportador.

Adicionalmente, la investigacion “The effectiveness of government policies for export
promotion on the export performance of SMEs Cocoa exporters in Cameroon” hace hincapié al
efecto indirecto que tiene los programas de PPE en las empresas y/o paises que lo emplean.

Finalmente, se puede concluir que la asignacion de fondos no reembolsables que facilita el
PAI repercute de manera positiva en las empresas beneficiarias, a pesar de que dada las
circunstancias de la pandemia se debi6 flexibilizar el destino de los fondos, de acuerdo con los

comentarios de los expertos.

4.2.3 Analisis y discusion de la categoria 2: Estacionalidad de los productos
Por todo lo expuesto, se concluye que, en efecto, la estacionalidad de los productos no es un

factor que repercute en las empresas porque, en su mayoria, son empresas agroindustriales.
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4.3 ANALISIS Y DISCUSION DEL OBJETIVO ESPECIFICO N° 03
“Comprender como la tutoria del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la
modalidad (Modalidad I y 1) fortalece las capacidades y habilidades de gestion de las empresas

beneficiarias del PAIl, durante el periodo 2016 al 2021 .

4.3.1 Analisis y discusion de la categoria 3: Experiencia del tutor en el rubro

En la investigacion “Export promotion programs, export capabilities, and risk management
practices of internationalized SMEs” se precisa que la asistencia gubernamental es un "recurso
externo” que, si se utiliza adecuadamente, ayuda a las pequefias empresas a superar las deficiencias
que obstaculizan el desarrollo internacional.

Del mismo modo, lo mencionado concuerda con el antecedente “Investigating the
moderating role of Export Promotion Programmes using evidence from North-Africa”,
investigacion cuantitativa, utilizado como antecedentes sugiere que las barreras internas como el
idioma, la cultura y la falta de conocimiento de comercio exterior es mas grave que las barreras
externas. Por ello, es importante que los PPE brinden talleres y capacitaciones de
internacionalizacion de tal manera que puedan superar la influencia negativa de los obstaculos
funcionales en la propensién a exportar, es importante ofrecer talleres en materia de idiomas antes
de acudir a las ferias comerciales o por lo menos deben contar con la presencia de intérpretes que
acompafien a las empresas.

Con lo expuesto anteriormente, se considera que “La experiencia del tutor en el rubro” si
aporté significativamente en el proyecto de internacionalizacion de la mayoria de las empresas,

inclusive mantienen una relacién cercana a la fecha.
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4.3.2 Analisis y discusion de la categoria 3: Apertura a nuevos cambios de la gerencia

La siguiente investigacion, coincide con lo expuesto en el antecedente “Export promotion
programs, export capabilities, and risk management practices of internationalized SMEs” 10s PPE
tienen por finalidad crear una actitud positiva en la mentalidad de la gerencia, de la empresa, en
relacion con las oportunidades de ganancia y crecimiento en el extranjero, reduciendo las
percepciones negativas acerca de los riesgos, costos y las complejidades relacionadas a las
exportaciones.

Con lo expuesto anteriormente, el programa repercutio de manera positiva en la apertura a
nuevos cambios de la gerencia en las empresas beneficiarias, en los casos donde se mostrd
desacuerdos con los gastos en exceso el programa las considerd y ejecuto para el beneficio de las

empresas.

4.3.3 Analisis y discusion de la categoria 3: Transferencia de conocimiento

Lo expuesto se relaciona con el articulo “Investigating the moderating role of Export
Promotion Programmes using evidence from North-Africa”, estudio cuantitativo, una de las
formas de transferir conocimiento es a traves de la preparacion y capacitacion a los participantes
antes de asistir a una feria, con el fin de que puedan comunicarse de manera efectiva. Las ferias

tienen una influencia positiva en las empresas que participan en los programas gubernamentales.

Participante 15 menciona: “El tutor transfiere sus conocimientos a través de las recomendaciones,
sugerencias, explica las labores que faltan concretar; a su vez, la empresa beneficiaria da a conocer

su know how, de todas maneras, nutre la labor del tutor”.

Participante 16 menciona:
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La asistencia es permanente, en ese sentido, la funcién del tutor es captar toda la
informacion que la empresa le pueda brindar. La transferencia de conocimiento se da con
el acompafiamiento y asesoramiento, adicionalmente el programa buscaba que el
participante pueda administrar ese documento de gestion, como es un plan de
internacionalizacion.

Lo expuesto anteriormente coincide con “Export promotion programs, export capabilities,
and risk management practices of internationalized SMEs” donde el autor menciona que la
finalidad de los programas de promocién a la exportacion es proporcionar recursos estratégicos;
es decir, capacidades de exportacion y capacidades de gestion de riesgos a las PYME’S en su
estrategia de internacionalizacion, adicionalmente, la finalidad es ayudar a las empresas a adquirir
y/o desarrollar recursos necesarios para su internacionalizacion con la finalidad de que puedan
comprender mejor a los mercados extranjeros, identificar oportunidades y conocer a los actores
claves.

Con todo lo analizado, se determina que la transferencia de conocimiento se comparte a través
de las recomendaciones, sugerencias y el acompafiamiento. Por lo tanto, es un factor que repercute

de manera positiva en la empresa.

44 HALLAZGOSDE LA INVESTIGACION
Dentro de la etapa de recopilacion de datos, en las entrevistas, se revelaron tres factores
externos (hallazgos) que no fueron inicialmente detectados en el marco tedrico, es necesario

considerarlos dentro de la investigacién porque permiten comprender el fenémeno analizado.
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Figura 25

Transferencia de conocimientos
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4.4.1 Andlisis de factor asistencia a ferias internacionales

Luego de realizar el procesamiento de los datos, se reveld una nueva categoria denominada
“Asistencia de ferias internacionales”. En ese sentido, 8 de los 12 entrevistados mencionaron que
a través de la asistencia a las ferias internacionales lograron captar mayores clientes y contactos,
por consiguiente, incrementar el valor de sus exportaciones, a través del contacto face to face en
las ferias.

A continuacion, se presentaran las manifestaciones de los entrevistados respecto a este nuevo

hallazgo.
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Figura 26

Asistencia a ferias internacionales con relacion al Incremento de volumen de Exportacion

Por el lado de las empresas beneficiarias, se extrajeron las principales respuestas:

Participante 1 menciona:
Viajar y estar en estos mercados junto con Promperu nos sirvié muchisimo, fue de gran
ayuda el financiamiento, la iniciativa ya nuestra, nuestra experiencia exportadora de afios
y nosotros por supuesto que sabemos que Asia requiere mucho café este a geisha, a los
cafés finos le llaman café te, entonces este nos interesé6 mucho y apuntamos a ese mercado

con cafés finos.
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Participante 2 menciona: “Si logramos conseguir los clientes, la gente, el interés en las ferias

participadas”.

Participante 3 menciona:
El presupuesto solo estaba destinado a esa feria, fuimos como mochileros a otras ferias y
no Nnos reconocieron esos gastos. Gracias a eso estamos exportando a Suiza, Polonia,
Hamburgo y Australia, ya veniamos trabajando la relacion con esos paises antes de
participar en el PAI.
Adicional a eso, en la feria, si vas a ir a ferias a prospectar ahi mismo, ti también comienza

a levantar informacion.

Participante 4 menciona:
En la Feria nos escuché hablar un empresario mexicano entonces el empresario mexicano,
intercambiamos tarjetas todo, después nos pidié muestra y llegamos a exportar a México
varios contenedores, pero eso no se considera dentro de la meta de PAI, porque el objetivo
era el mercado italiano.

Con base a las entrevistas, se aprecia que, un factor elemental en el incremento del volumen
de exportacion ha sido la asistencia a ferias internacionales, las empresas agroexportadoras valoran
el financiamiento del PAI para poder asistir a ese tipo de eventos.

En la jError! No se encuentra el origen de la referencia. se puede visualizar que el alcance
supera a los objetivos, planteados inicialmente, en las ferias internacionales.
Figura 27

Obijetivos de los expositores en las ferias internacionales

- 150 -



Imagen de la empresa
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WObjetivo El alcance del objetivo fue satisfactorio o mejor

Fuente: Messe Berlin

Nota. La infografia muestra los objetivos de los expositores y grado que alcanzo en el afio 2012.
De "ALEMANIA: De “Las ferias internacionales, herramientas de marketing para el comercio
exterior del Perd", por Michael Rehmer, 2013.
(http://www.prompex.gob.pe/Miercoles/Portal/ MME/descargar.aspx?archivo=1ED1DA91-
C8B5-45F9-8FAF-340FE5B314B3.PDF).

Por el lado de los funcionarios de Promperd, se extrajeron las principales respuestas:

Participante 14 menciona:
Tanto las misiones, actividades si afecto mucho porque habia empresas que ya tenian
inclusive viajes programados, pero obviamente las fronteras estan cerradas, entonces todo
eso hizo que digamos que las empresas tengan que replantear las actividades presenciales
por actividades totalmente virtuales obviamente que puedan tener impacto. Yo creo que se
ha podido ver de primera mano, con las actividades que te menciond, como es el destino,
no y cosa que en algin momento 0 que en este caso muchas empresas no tenian la

oportunidad de financiar estos estas experiencias.

Participante 15 menciona:
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En la mayoria de los casos fue gracias a las actividades promocién comercial que se
promovieron en el PAI; vale decir, ferias internaciones, viajes para tomar contacto directo
con el cliente, contratar gestores comerciales en el mercado de destino. Actualmente

explotar los medios digitales, también formar estrategias con algun distribuidor local.

Lo mencionado por los entrevistados coincide con lo expuesto en el antecedente
“Investigating the moderating role of Export Promotion Programmes using evidence from North-
Africa” detalla que las empresas pueden verse beneficiadas por el potenciador de recursos que

proporciona los PPE, mejorando asi el comportamiento exportador.

4.4.2 Analisis de factor exportador comprometido

Al realizar el procesamiento de datos se descubrié el hallazgo “Exportador comprometido”.
En ese sentido 6 de 12 empresas manifestaron que antes de participar en el PAI realizaron
investigacion del mercado objetivo, conocian el mercado y llevaban cierto tiempo enviando
muestras; por lo tanto, el PAI fue un complemento para ingresar al mercado de destino.

A continuacion, se presentaran las manifestaciones de los entrevistados respecto a este nuevo
hallazgo.

Figura 28

Exportador comprometido con relacién al Incremento de volumen de Exportacion
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Por el lado de las empresas beneficiarias, se extrajeron las principales respuestas:
Participante 1 menciona:
EIPAI mas nos sirvid para viajar y estar en estos mercados junto con Promperd y nos sirvié
muchisimo, digamos, por el financiamiento, la iniciativa ya es nuestra, nuestra experiencia
exportadora de afos, no, y nosotros por supuesto que sabemos que Asia requiere mucho

café.

Participante 2 menciona: “Digamos que el PAI fue el empuje o vitrina para concretar esa venta, en

el afio de ejecucion del PAI”.

Participante 4 menciona:
El PAI te da la posibilidad de ir a ver el mundo tu vas a poder identificar cbmo anda el mercado y

cuales son las tendencias entonces tu vas a ver a trabajar con las tendencias que se vienen, €so es
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importante y es lo que te van a decir ta probables clientes como yo quiero esto, esto a futuro, esta

es la tendencia.

Participante 7 menciona: “El PAI colabord en el incremento de las exportaciones mas no fue a

causa del programa”.

Participante 8 menciona:
No solo ha sido por cuestiones del PAI, 6sea, por este programa solo es una parte, pero ha
sido por el desempefio del tipo de producto también que vendemos porque en épocas de
pandemia la gente buscaba consumirlo natural, buscaba consumir algo que le beneficia a
su salud entonces eso ha hecho que los productos comercializamos crezca las ventas, el

PAI también dio un empujoncito, pero han sido varios factores.

Participante 11 menciona:
En el afio 2020 o sea desde el inicio hasta el final cerrando el afio 2021, si cumplimos o sea
pasamos el objetivo digamos un 200% un poco mas tal vez, pero ya veniamos asistiendo a
otras ferias. Siento que nos ayuda, pero hay otros factores que influyen que los nuevos

clientes nos contacten.

Por el lado de los funcionarios de Promperu, se extrajeron las principales respuestas:

Participante 15 menciona:
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Hay una matriz de Igor Ansoff, de producto mercado, te explica a través de cuatro
estrategias la forma como las empresas pueden llegar a expandirse. Es una mezcla de
producto, las variables de productos como nuevos y los tradicionales. Por otro lado,
considero que en el PAI le falto aplicar este tipo de teoria en los mecanismos, en los
reglamentos, en el modelo operacional del PAI, a las finales no se trata de llevar un
producto y expandirlo sino ver qué producto se puede diversificar, en la realidad se pueden

encontrar clientes que no solo piden un solo producto si no una variedad de productos.

Lo mencionado por los entrevistados se relaciona al antecedente “Export promotion programmes
for assisting SMES” el autor concluye que los exportadores deben obtener conocimientos
relevantes sobre el mercado de sus intermediarios y distribuidores extranjeros antes de participar

en el PPE, esto permite obtener una ventaja competitiva y aumentar el desempefio.

4.4.3 Andlisis de factor intercambio de conocimiento

Después de realizar el procesamiento de datos se descubrid el hallazgo “Intercambio de
Conocimiento”. En ese sentido 4 de 12 empresas aseveraron que el PAI permite intercambiar
conocimientos desde la asistencia a las ferias hasta el asesoramiento por parte de los tutores en el
PAI. Las empresas al compartir el know how de sus actividades y el PAI al coadyuvar esfuerzos
para cumplir con los objetivos que se plantean el proyecto de internacionalizacion.

A continuacion, se presentaran las manifestaciones de los entrevistados respecto a este nuevo

hallazgo.
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Figura 33

Intercambio de conocimiento con relacion a la capacidad y habilidad de gestion
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Los entrevistados mencionaron que la asistencia a las ferias internacionales permiti6
relacionarse con los consumidores, otros participantes, intermediarios, entre otros lo cual gener6

un intercambio de conocimiento.

Participante 2 menciona:

Interrelacionarse con los consumidores del pais ya te transfieren su interés, demuestra este
qué es lo que realmente ellos buscan entonces eso ya ayuda un montén al proceso de
desarrollo, no dé producto que queremos posicionar en ese en ese pais si, 0 sea de hecho,

la participacion en para mi la facilitacion en las ferias es un termometro super bueno,

- 156 -



porque ahi puedes ver desde los empaques, las presentaciones, las botellas del consumidor,

ahora que estan se acercan mas qué tipo de producto, 0 sea, es sumamente enriquecedor.

Otros entrevistados comentaron que hubo intercambio de conocimientos porque las empresas
comparten su experiencia, el know how, etc y por el lado de los tutores realizan recomendaciones

a las empresas para que el plan de internacionalizacion se fructifero.

Participante 8 menciona:
Yo creo que mas bien. La empresa comparte sus capacidades digamos, con los
profesionales del PAI porque cada empresa es un mundo y cada empresa tiene un expertis
inimaginable, dsea, al compartir esta experiencia, hace que el equipo de PAI propiamente
se fortalezca y hoy sepan la realidad de como funcionan las empresas, y no es al revés. El
equipo de PAI qué propiamente que trabaja el PAI se fortalecen con la informacién que
tiene en cada empresa yo lo veo asi, pero eso es un aprendizaje mutuo, lo que al final es

beneficioso para ambos.

Participante 2 menciona: “Pero si podemos cuestionar algo que nos estan sugiriendo, pues lo

vamos a hacer, ibamos a llegar a un consenso”.

Participante 4 menciona:
Bueno, nosotros alcanzamos varias recomendaciones que felizmente la fueron tomando
por ejemplo, una de las recomendaciones que nosotros hicimos fue de que, por ejemplo el

primer desembolso, por ejemplo, ahora creo que era 1,600 soles o claro, 0 16,000 soles que
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creo y tenias que hacer que te dio una carta fianza por 1,600 soles y el Banco te cobra 400
soles por la Carta fianza entonces yo le decia, Oye, ¢para quién estamos trabajando para el
PAI o para el Banco? entonces, lo mejor es que tu tengas tu carta fianza por el monto total,
no por las partes, por el monto total, porque igual te van a cobrar 400 soles por la emision,

pero ya es por un monto total entonces, me entiendes lo que te digo.

Por lo expuesto anteriormente, se deja en constancia que “el intercambio de conocimiento”
fue parte del desarrollo de las capacidades y habilidad de gestion, los entrevistados sefialaron que
fue una de las repercusiones del programa que enrigquecio a las empresas.

Lo mencionado por los entrevistados se relaciona al antecedente “Are export promotion
programs effective in promoting the internalization of SMEs?”” donde el autor manifiesta que las
empresas tratadas pueden aprender de los paises exportadores vecinos y sobre procesos de
exportacion, tales efectos son positivos e indirectos por el uso de los PPE.

Para finalizar, una vez contrastado lo expuesto por los investigadores con los resultados, se
concluye que el PAI genera repercusiones en la Internacionalizacion de las empresas
agroexportadoras durante el periodo 2017 al 2021, las repercusiones se encuentran relacionadas a

los pilares del PENX 2025.
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CAPITULOV ANALISISY DISCUSION DE LOS

RESULTADOS

5.1 CONCLUSIONES

En esta seccion, se presentan las siguientes conclusiones en referencia al analisis realizado.
Estas conclusiones tienen como objetivo “Conocer las repercusiones del PAI en la
internacionalizacién de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo
2017-2021”.

En términos generales, se concluye que el Programa de Apoyo a la Internacionalizacion ha
generado repercusiones positivas en las empresas agroexportadoras beneficiarias que participaron
en los afios 2017 al 2019, a través de la asignacion de los fondos no reembolsables incrementando
el nivel de exportaciones, generacion de nuevos posibles clientes y afianzamiento de las marcas.

Para empezar, el primer objetivo “Explorar las repercusiones del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI) en la diversificacion de mercados de las empresas agroexportadoras
beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017 al 2021 se obtuvo que la primera categoria
“Incremento volumen de exportacion” fue un factor que, si presento repercusiones positivas en las
empresas exportadoras beneficiarias, pero no solo se debid al programa, sino a un exportador
comprometido y diferentes factores precedentes. En ese sentido, las empresas lograron incrementar
el nivel de exportaciones aproximadamente al décimo mes de ejecucion del proyecto, los
participantes recalcaron que las principales actividades que promueven este hecho es la asistencia
a ferias internacionales, uso de herramientas de inteligencia comercial y el ingreso a los canales
digitales. Con respecto a la segunda categoria “Nuevos contactos en el mercado internacional”
fue impulsada por la asistencia a las ferias internacionales, hallazgo explicado lineas arriba, en el
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cual lograron ampliar su red de contactos como distribuidores, posibles clientes, fabricantes, etc.
Ademas, las herramientas de inteligencia comercial permitieron generar una base de datos de
importadores internacionales relacionados a los productos del giro de negocio de los participantes.
Con respecto, a la categoria “Experiencia en otros programas de promociéon a la exportacion
(PPE)” aproximadamente el 41% de los encuestados tenia experiencia previa en otros programas
gubernamentales, esos participantes son versados en rendicion de cuentas, ejecucion de
cumplimiento de metas, manejan informacién mas actualizada del mercado objetivo y tienen
contactos gubernamentales. No obstante, los participantes que no tuvieron experiencia en otros
(PPE) generaron un gasto administrativo extra. Asimismo, el primer objetivo “Explorar las
repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la diversificacion de
mercados de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017 al
2021” se encuentra relacionada al pilar 1 del PENX 2025 genera repercusiones positivas.

En segundo lugar, el objetivo “Comprender las repercusiones del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacién (PAI) en la diversificacion de la oferta exportable de las empresas
beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017 al 2021 se obtuvo la categoria “Marketing”
impulsada por las herramientas que se implementaron en la ejecucion del programa permitieron
afianzar la marca de las empresas y en algunos casos impulsar las ventas internacionales. En
referencia a la categoria “Fondos no reembolsables” fue uno de los principales motores que motivo
a las empresas a postular al PAl, debido a que facilita la ejecucion de investigaciones de mercado,
uso como viaticos para las ferias internacionales, fortalecer los canales digitales y, en especial,
pago de los tutores y/o gestor comercial en el mercado de destino para el acompafiamiento del
proyecto. Por otro lado, la categoria “Estacionalidad de los productos” fue un factor que no gener6

repercusiones porque las empresas, en su mayoria, son agroindustriales.
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Finalmente, el objetivo “Comprender coémo la tutoria del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacién (PAI) en la modalidad (Modalidad | y Il) fortalece las capacidades y
habilidades de gestion de las empresas beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017 al 2021 la
primera categoria que se obtuvo fue la “Experiencia del tutor en el rubro” ha sido un factor
elemental en el acompafiamiento del proyecto, impulsado por la experiencia en los mercados
internacionales. Los tutores, en su mayoria, demostraron sus capacidades a través de las
recomendaciones y Feedback que ofrecieron al plan de internacionalizacion, los cuales facilitan el
alcance de objetivos, el cumplimiento de estos se lleva a cabo, en promedio, al décimo mes de la
ejecucion del proyecto. En la categoria “Apertura a nuevos cambios de la gerencia” se concluye
que las recomendaciones fueron recibidas de la mejor manera; asimismo, las desavenencias
presentadas fueron entregadas a los responsables del programa para una mejora en el futuro. Con
respecto a la categoria “Transferencia de conocimiento” este factor repercutio a través de la
elaboracion del plan de internacionalizacion, asistencia a ferias internacionales, uso de
herramientas de inteligencia comercial, recomendaciones y sugerencias recibidas por el tutor
exportador y/o gestor comercial. Adicionalmente, se precisa recalcar que se logro el “Intercambio
de conocimiento”, hallazgo explicado lineas arriba, lo cual permitidé conocer el know how de las
empresas asesoradas. Este objetivo se encuentra alineada al pilar 1V del PENX2025 vy al
antecedente “Effect of export promotion programs on export performance: evidence from

manufacturing SMEs” de Wang et al. (2017).
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5.2 RECOMENDACIONES

Basandonos con los resultados obtenidos y en linea con el analisis tedrico, y considerando lo

mencionado por los expertos en las entrevistas, se han elaborado las siguientes recomendaciones

a nivel de estatal, empresarial y académico.

Estado:

1.

En cuanto al “Programa de Apoyo a la Internacionalizacion” se ha logrado mejorar el
comportamiento exportador de las empresas beneficiarias; por tal motivo, las empresas han
postulado nuevamente al PAI esperando tener acompafiamiento y el financiamiento no
reembolsable para la internacionalizacion de las empresas. Por otro parte, la sugerencia que
se recogid de los entrevistados es sobre producto y mercado, como requisito para postular,
brindar las facilidades de poder diversificar el producto de acuerdo con las necesidades del

mercado de destino.

2. Teniendo en conocimiento las bases del PAI, se recomienda adecuar las nuevas versiones
del PAI a las necesidades de las micro y pequefias empresas peruanas, considerando
antigiiedad, monto exportado y comportamiento del exportador.

3. Considerar las caracteristicas de las empresas beneficiarias y el mercado de destino para
mejorar la eficiencia de las nuevas versiones del PAL.

4. Las entidades del estado deben implementar politicas de comunicacién para promover el
conocimiento del PAI.

Empresarial:
5. El programa de Apoyo a la Internacionalizacion tiene por objetivo la internacionalizacion

de las empresas peruanas, buscando cumplir con los objetivos sefialados en el PENX. Se
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propone a las empresas aprovechar esta oportunidad para llevar a sus empresas al siguiente
nivel y puedan seguir siendo un soporte en la economia peruana.

6. Los nuevos postulantes deberan ser comprometidos, para ello, es necesario conocer el
mercado de destino e ir contactando a posibles clientes a través de las herramientas digitales
e inteligencia comercial.

7. Las empresas que participaron en el programa tienen la oportunidad de seguir postulando
al PAI bajo otras modalidades, lo cual les permite crecer a nivel empresarial y enfrentar
nuevos retos; asimismo, los fondos no reembolsables son hasta 300,000 promoviendo la
implantacion comercial en el pais de destino.

8. El uso de los EPP se considera importante en la época de recesion econdmica actual, ya
que estimula la relacion entre los recursos y capacidades de exportacion y el rendimiento
de las exportaciones.

Académico:

9. Se propone a los futuros investigadores, realizar una investigacion cuantitativa de las
empresas beneficiarias del afio 2017 al 2019 para profundizar en el desempefio de las
empresas participantes y conocer el impacto del PAI en las empresas beneficiarias.

10. Por otro lado, se propone realizar una comparacion por sectores socioeconomicos, la

presente investigacion solo segmenta a las empresas agroexportadoras.
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ANEXOS

Anexo 1. Segunda version del PAI (Modalidades)

Nueva Versién del PAI

1 Emprendimiento Exportador

2 Potenciamiento de exportaciones

3 Consolidacion de la actividad exportadora

I

Implantacién comercial

Anexo 2. Requisitos generales del PAI

Requisitos Generales del Programa

Tener RUC activo y habido

Ser MIPYME, con una Iniciativa de Internacionalizacion, la cual puede ser presentada de manera

individual o de forma grupal

No tener deudas coactivas

No encontrarse inmersa en algin proceso concursal

En caso de contar con clasificacion de riesgo por la SBS, esta no podra estar debajo de la categoria

Cliente con Problemas Potenciales (CPP).

No haber sido sancionadas por un mal desempefio en la gestion de un proyecto culminado o en ejecucién
gue haya sido financiado con recursos administrados por el Operador o con otra fuente de financiamiento

al cual el Operador tenga acceso.

Completar debidamente el test de exportador de PROMPERU

No contar con Inhabilitacion temporal o definitiva para contratar con el estado

- 177 -



Anexo 3. Requisitos especificos del PAI

Requisitos Especificos del Programa Modalidad | Modalidad Il Modalidad  Modalidad IV
"
Ventas anuales (Base imponible 60 UIT- 2300 100 UIT- 150 UIT- 200 UIT-
2017 — S/. 4,050) uIlT 2300 UIT 2300 UIT 2300 UIT
Afios minimos de constituido 3 afios 4 afos 8 afos 4 afios
(bienes)
Haber registrado Exportaciones 2 afios Enlos altimos - En los
(bienes) consecutivos o 2 afios altimos 2
no anos
consecutivos
Afios minimos de constituido 2 afios 2 afnos - 2 afnos
(servicios)
Haber registrado exportaciones 1 exportacion 1 exportacion - 1 exportacion
(servicios) como minimo  en el Ultimo como minimo
afo
Contar con una persona con X X - X
conocimientos de comercio exterior
Contar con un manual de - - X -
franquicias, circular de oferta de
franquicias y contrato de franquicias
Contar con por lo menos, con una - - X -

filial local como franquicia con un

afio de funcionamiento como
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minimo o con dos sucursales
locales, también con un afio de

funcionamiento como minimo

Contar con una marca propia
registrada ante el Instituto Nacional
de Defensa de la Competencia y de
la Proteccion de la Propiedad

Intelectual - INDECOPI

Haber registrado exportaciones al
mercado de destino en el que desea

implantarse

No contar previamente con una filial
o sucursal en el mercado de destino
gue desea implantarse con el apoyo

del presente programa.

El mercado de destino
preferentemente deberd  estar
comprendido dentro de alguno de
los Acuerdos Comerciales suscritos

por el PerQ
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Anexo 4. Data de empresas beneficiarias del PAI (2017-2019)

N° ANO CONVOCATCMODALIDAD EMPRESA  [SECTOR
1 2017|2017-1 | - Potencian|LAURIE & PUJAGRO
2 2017|2017-| | - Potencian{GRANDINO SAGRO
3 2017|2017-1 | - PotenciamRASILS.R.L. |[AGRO
4 2017/|2017-11 | - Potencian|COOPERATIVJAGRO
5 2017/2017-11 | - Potenciam]AMAZON ANJAGRO
6 2017|2017-1 | - Potenciam RFCAR SRLTOAGRO
7 2017|2017-1 | - Potencian|SHANANTINAAGRO
8 2017/|2017-11 | - Potencian|GREENBOX S|AGRO
9 2018/2018-1 | - PotenciamlAMAZONA C|AGRO

10 2018/2018-1 | - Potenciam|COOP AGRAFAGRO
11 2018|2018-| | - Potencian{COOPERATIVJAGRO
12 2018|2018-| | - Potencian]COOPERATIVJAGRO
13 2018/2018-1 | - Potenciam FESTIVAL FRUAGRO
14 2018/2018-1 Il - ConsoliddIMEX FUTUR{AGRO
15 2018|2018-I | - Potenciam PEBANI INVE[AGRO
16 2018|2018-I Il - ConsolidgRMC SEED PHAGRO
17 2018|2018 -II | - PotencianINCA INVEST|AGRO
18 2018|2018 -II | - Potencian]COOPERATIVJAGRO
19 2018|2018 -1l | - Potenciam| COOPERATIVVAGRO
20 2018|2018 -II I - ConsolidgMAIA S.A.C. |AGRO
21 2018|2018 - Il | - Potencian|CPX PERU S.AAGRO
22 2018|2018 - Il Il - ConsoliddNOE IMPORTAGRO
23 2018|2018 - lII I - Consolidg AGROINDUS]AGRO
24 20182018 - 11 | - PotencianASOCIACIONJAGRO
25 2018|2018 - 11l | - Potencian|COOPERATIVVAGRO
26 2018|2018 - Il Il - Consolid COOPERATIVVAGRO
27 2018|2018 - Il | - Potenciam]AGROEXPOR|AGRO
28 2018|2018 - Il | - Potenciam]PROMACA E|AGRO
29 2019|2019 - | | - Potenciam BEST BERRIE{AGRO
30 2019|2019 -1 | - Potencian|CENTRAL DE|AGRO
31 2019|2019 - | | - PotenciamECOINCA S.AAGRO
32 2019|2019 -1 | - Potencianm EKO BUSINEJAGRO
33 2019|2019 - | | - PotencianELISUR ORGAAGRO
34 2019|2019 -1 I - ConsolidgINDUSTRIAS |AGRO
35 2019|2019 - | Il - Consolidd GREENBOX S|AGRO
36 2019|2019 - II | - Potenciam TIERRA ORG4AGRO
37 2019|2019 - 1 I - ConsolidgMOLINOS ASAGRO
38 2019|2019 - 1 I - ConsolidPROMOTORAAGRO
39 2019|2019 - 11 Il - Consolid COOPERATIVJAGRO
40 2019|2019 - 11 11 - Consolidd COLOREXA S{AGRO
41 2019|2019 - 11 I - ConsolidgFITO PERU EYAGRO
42 2019(2019 - llI | - Potenciam COOPERATIVAGRO
43 2019|2019 - Il | - PotencianASOCIACION/AGRO
44 2019|2019 - Il | - Potenciam]WHITE LION |[AGRO
45 2019|2019 - 11l | - Potenciam FUSION FOO[AGRO
46 20192019 - 11l | - Potencian|NATIVA ORG|AGRO
47 2019|2019 - 11l Il - ConsoliddAMAZON NUAGRO
48 2019|2019 - Il Il - ConsoliddPERU NATURAGRO
49 2019|2019 - I Il - ConsoliddAGRITRADE JAGRO
50 2019|2019 - lII I - Consolidg AGRICOLA KAAGRO
51 2019|2019 - 11l Il - ConsolidgVISON’S S.A.{AGRO
52 2019|2019 - Il 11 - Consolidd AICACOLOR {AGRO
53 2019|2019 - IV Il - ConsolidgdFLO TRADIN(AGRO
54 2019(2019 - IV Il - Consolidg ANAWI EXPQAGRO
55 2019|2019 - IV | - Potencian TROPICAL NHAGRO
56 2019|2019 - IV Il - ConsoliddUNION DE NJAGRO
57 2019|2019 - IV | - PotenciamBLAMAC S.A|AGRO
58 2019|2019 - IV 11 - ConsolidgFUNDO LA N{AGRO
59 2019|2019 - IV I - ConsolidqORGANIC RAIAGRO
60 2019|2019 - IV I - ConsolidgSPRING VALLIAGRO
61 2019|2019 - IV Il - Consolid COOPERATIVVAGRO

Nota. Adaptado de Mincetur 2022.
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Anexo 5. Matriz de consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

“Tema: Repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacién (PAI) en la internacionalizacion de las empresas

agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017-2021".

PROBLEMAS

OBJETIVOS

HIPOTESIS

CATEGORIAS

METODOLOGIA

PROBLEMA PRINCIPAL

OBJETIVO PRINCIPAL

HIPOTESIS PRINCIPAL

¢Como el Programa de Apoyo a la

Internacionalizacion (PAI) gener6

repercusiones en la
internacionalizacion de las
empresas agroexportadoras

beneficiarias del PAI, durante el

periodo 2017-2021?

Conocer las repercusiones
del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI)

en la internacionalizaciéon

de las empresas
agroexportadoras
beneficiarias  del  PAl,

durante el periodo 2017-

2021.

El Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI)
generé repercusiones
dispares en la
internacionalizacion de las
empresas agroexportadoras
beneficiarias  del  PAI,
durante el periodo 2017-

2021.

PROBLEMA ESPECIFICO

OBJETIVO ESPECIFICO

HIPOTESIS ESPECIFICO

(INDEPENDIENTE):
PROGRAMA DE
APOYO A LA
INTERNACIONALI

ZACION

(DEPENDIENTE):

TIPO Y DISENO DE LA

INVESTIGACION

Metodologia Cualitativa

Disefio Teoria
fundame ntada
POBLACION DE
ESTUDIO
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1.¢;Cuales son las repercusiones del
Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI) en la

diversificacion de mercados de las

Explorar las repercusiones
del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI)

en la diversificacion de

El Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI)
repercutio de forma

variada en la diversificacion

empresas agroexportadoras mercados de las empresas de mercados de las

beneficiarias del PAI, durante el agroexportadoras empresas agroexportadoras

periodo 2017 al 2021? beneficiarias del PAI, beneficiarias del PAl,
durante el periodo 2017 al durante el periodo 2017 al
2021. 2021

2.¢Cuadles son las repercusiones del Comprender las El Programa de Apoyo a la

Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI) en la
diversificacion de la oferta
exportable de las empresas
beneficiarias del PAI, durante el

periodo 2017 al 2021?

repercusiones del Programa
de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI)
en la diversificacion de la
oferta exportable de las
empresas beneficiarias del
durante el

PAl, periodo

2017 al 2021.

Internacionalizacion (PAI)
repercutio de forma
variada en la diversificacion
de la oferta exportable de
las empresas beneficiarias

del PAI, durante el periodo

2017 al 2021.

INTERNACIONALI

ZACION

Diversificacion

mercados

Diversificaciéon

oferta exportable

de

de

Las empresas
agroexportadoras
beneficiarias del PAI (2017

al 2019).

Muestra: Seleccionada a

conveniencia
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3. (Coémo la tutoria del Programa
de Apoyo a la Internacionalizacion
(PAI) en la modalidad (Modalidad
I 'y Il) fortalece las capacidades y
habilidades de gestién de las
empresas beneficiarias del PAl,

durante el periodo 2017 al 2021?

Comprender cémo la
tutoria del Programa de
Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI)
enla modalidad (Modalidad
I y |IlI) fortalece Ilas
capacidades y habilidades
de gestion de las empresas
beneficiarias del  PAI,
durante el periodo 2017 al

2021.

La tutoria del Programa de
Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI)
en la modalidad
(Modalidad Iy 1) fortaleci6
de manera heterogénea las
capacidades y habilidades
de gestién en
internacionalizacion de las
empresas beneficiarias del
durante el

PAI, periodo

2017 al 2021.

Capacidades y

habilidades de gestion

Instrumento: Entrevistas a
profundidad con preguntas

semiestructuradas
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Anexo 6. Matriz de categorizacion

Pregunta principal de

investigacion

Objetivo principal de la

investigacion

Categorias

Subcategorias

¢Como el Programa de
Apoyo a la
Internacionalizacion  (PAI)
generd repercusiones en la
internacionalizacion de las
empresas  agroexportadoras
beneficiarias del PAI, durante

el periodo 2017-2021?

Conocer las repercusiones
del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI)
en la internacionalizacién
de las empresas
agroexportadoras
beneficiarias  del PAI,
durante el periodo 2017-

2021.

Diversificacion

Mercados

de

Incremento del volumen de exportacion (encontrar
los antecendentes)
Nuevos contactos en el mercado internacional.

Experiencia en otros PPE.

Diversificacion de la

oferta exportable

Marketing internacional
Actividad de inversion de los fondos disponibles.

Estacionalidad de los productos.

Capacidades
habilidades

gestion

de

Experiencia del tutor en el rubro y conocimiento de
otros idiomas.

Nivel de apertura a los cambios de la gerencia.
Conocimiento en materia de comercio exterior e

internacionalizacién de la empresa.
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Anexo 7. Carta de presentacion

Luna, 10 de agosto de 2022 w

25 i

A quien comresponda,

Estimados sefiores:
A través de la presente es un placer saludarios y presentar

Apellidos ¥ nombres Codigo
Guiller Quispe Vilma V201417932

Son egresados de In carrera de Negocios Internacionales EPE en la Facultad de Negocios de la
UPC, y se encuentra realizando un proyecto de mvestigacion del Programa de Titudacion
Profesional en Negocios Intermacionales pam el cual requiere uma base de datos ¢ mformacion
relevante,

Agradecemos s¢ sirvan concederle las facilidodes necesanas para ] cumplimiento de sus
Hacemos propicia la oportumidad para reiterar nuestro agradecimiento por su amable
contnibucton en beneficio de su investigacion.

Atentamente,

\=q

James Leigh Boluarte

Director de Carrern
Admnistracion y Negocios Internacionales
Facultad de Negocios
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Anexo 8. Cuestionario para Empresas Beneficiarias del PAI

TEMA: “Repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la
internacionalizacion de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo
2017-2021”.

Objetivo  general: “Conocer las repercusiones del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI) en la internacionalizacion de las empresas agroexportadoras
beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017-2021”.

Esta entrevista se centra en las empresas beneficiarias del PAl agroexportadora (2017-2019).

Me podria comentar brevemente, ¢Cual es el cargo que desempefia actualmente y
cuales son las principales funciones que cumple?

1. ¢Cuéles fueron los principales retos para postular en el PAI?

2. ¢Participd en otros programas de promocion a la exportacion? ¢En qué programas y hace
cuanto tiempo? ;De qué manera la participacion en otros programas aportd en su
participacion en el PAI?

3. ¢Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria brindarnos
una breve explicacion por favor.

4. Con respecto al volumen de exportacion, ¢Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI? ;Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?
¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI? ;Cuéanto de porcentaje
aproximadamente? ¢ Tienen proyecciones para otras ventas?

5. ¢Logré ingresar a un nuevo mercado de exportacion como consecuencia de la
participacion en el PAI, propuesto en el plan de internacionalizacion? ;Qué paises?

¢Cudles fueron las barreras de ingreso a ese mercado y como lograron superarlo?
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10.

11.

12.

¢Logré ampliar su red de contactos, posibles clientes, como consecuencia de la
participacion en el PAI? ;De qué manera? ;Aproximadamente cuantos posibles clientes?
¢La contra estacion ha sido un factor determinante para su empresa? ;Vende marca blanca
0 posicionada?

Con respecto al Marketing internacional, ;Como se aplicd a su empresa? (ejemplos)
¢Conoce los gustos y costumbres del consumidor? ¢Adapté sus productos a las
necesidades del pais de destino?

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢(De qué manera
invirtié los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar
los gastos por favor. ;De qué manera repercutié en la empresa esta decision? ¢ Quién tomo
la decision de esa inversion? ;De qué manera aportd la tutoria del PAI en estas
actividades?

¢Qué opinidn tiene sobre los tutores del PAI? ;Las capacidades del tutor eran las mas
adecuadas para su plan de internacionalizacion? ; De qué manera las tutorias del PAI en
materia de planeacion comercial internacional aportaron a su empresa?

¢La gerencia mostrd disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa? ;Y sobre las brindadas por el tutor del PAI? ¢Cree usted que las
recomendaciones fueron las mas adecuadas? ;Por qué?

Uno de los propositos del PAI es la generacion de capacidades para la

internacionalizacion. ¢ Desde su apreciacién, como repercutié este factor en su empresa?
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Anexo 9. Cuestionario para especialistas de PAI

TEMA: “Repercusiones del Programa de Apoyo a la Internacionalizacion (PAI) en la
internacionalizacion de las empresas agroexportadoras beneficiarias del PAI, durante el periodo
2017-2021".

Objetivo  general: “Conocer las repercusiones del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion (PAI) en la internacionalizacion de las empresas agroexportadoras
beneficiarias del PAI, durante el periodo 2017-2021”.

Esta entrevista se centra en los especialistas del PAL.

Me podria comentar, ¢Cual es el cargo que desempefia actualmente y cuéles son las
principales funciones que cumple?

Por favor, nos centraremos en las empresas beneficiarias del sector agroexportador.

1. EI PAI se encuentra enmarcado en el PENX 2025 y el principal objetivo del PENX es
avanzar hacia la internacionalizacion de la empresa peruana. ¢considera usted que el PAI
logra cumplir con ese objetivo? ;De qué manera? ;Después de cuadnto tiempo los
participantes del programa lograron cumplir con los indicadores de exportacion, segun el
plan de internacionalizacion?

2. ¢Cuales fueron los paises de destino mas recurrentes en los planes de
internacionalizacion? ;Cuales son las barreras de ingreso mas recurrentes en el sector
agroexportador? ;Cémo considera usted que las empresas agroexportadoras han
sobrellevado las dificultades de ingreso a los mercados de destino?

3. Segun Francis y Collins en sus investigaciones sugieren que "el uso de un mayor nimero
de Programa de Promocion a la Exportacion influye en el logro de objetivos de

exportacion y las estrategias de expansion de las exportaciones"”. ¢ Tiene conocimiento si
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las empresas beneficiarias del PAI han participado antes en algin otro programa de
promocion a la exportacion? ¢ Del 100% de empresas beneficiarias, cuantas en porcentaje
aproximadamente han participado antes en algin PPE? ¢;Hay alguna caracteristica en
particular que diferencia a las empresas que han participado en algin PPE antes y las que
no han participado en algun PPE antes?

¢De qué manera las empresas han logrado obtener una cartera de nuevos contactos en los
mercados internacionales?

Segun el Reglamento Operativo del PAl art. 4, los recursos econdmicos destinados al PAI
estan orientados a fortalecer la productividad mediante los instrumentos de difusion
tecnoldgica, innovacioén empresarial, mejora de gestion y encadenamiento productivo, asi
como el acceso a mercados. ¢Considera usted que esos instrumentos repercuten en la
internacionalizacion de las empresas beneficiarias? Podria explicar brevemente por favor.
El segundo Pilar del PENX 2025 busca consolidar las exportaciones peruanas con énfasis
en las exportaciones no tradicionales. ;Qué producto agro considera usted que fue un reto
exportar? ¢Qué producto considera usted que tiene un potencial para las exportaciones
futuras?

De acuerdo con las bases del PAI, en el componente | se elabora el plan de
internacionalizacion y transferencia de conocimiento. ¢De qué manera se transfiere los
conocimientos de los tutores a los participantes beneficiarios (Modalidad I y I1)? Podria
proporcionarnos ejemplos.

¢Puede compartirnos un poco sobre las ensefianzas que han tenido los beneficiarios del

PAI en la modalidad I y 11?7 Por favor, comente un breve ejemplo.
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9.

10.

El PAI se encuentra enmarcado bajo en PENX 2025, uno de los pilares del PENX 2025
es la generacion de capacidades para la internacionalizacion. ;Cémo se difunde o genera
esas capacidades en las empresas beneficiarias del PAI?

ElI PENX bajo el pilar 3 desarrolla un sistema integral y descentralizado de mecanismos
especializados de financiamiento con la finalidad de que las empresas peruanas sean mas
competitivas internacionalmente y estén orientadas a la ampliacion y diversificacion de
la oferta exportable en las MYPES. ¢Desde su punto de vista se ha logrado cumplir con
estos retos? ¢De qué manera el financiamiento aporta a la diversificacion de la oferta

exportable?

- 190 -



Anexo 10. Ficha de Opinion y Validacion del Instrumento Final

casllero

L. DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO
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FICHA DE OPINION Y VALIDACION DEL INSTRUMENTO FINAL
Testendo e cuents jos mpecios gue se nlice cull es ba valoracion gue le d al Endrements Selale ¢ porcestuje que be acaue en o
casilero respestive.
L. DATOS INFORMATIVOS DEL EXPERTO

e —

$1.100%
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FICHA DE OPINION Y VALIDACION DEL INSTRUMENTO FINAL
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Anexo 11. Transcripcion de entrevistas a empresas
ENTREVISTA N.° 1: COOPERATIVA AGRARIA DE SERVICIOS CAFE HEMALU DE
LOS BOSQUES DEL INKA
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAI en el
2017
e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 30 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Nos interes6 mucho el PAI, aunque nos hizo sufrir bastante, pero nosotros venimos
exportando desde 2003 y como familia desde el 90, fuimos los primeros exportadores del Peru, y
siempre tuvimos la vision de tener una oficina o un almacén en el pais de destino Europa, Estados
Unidos o Asia, y asi lograr abastecer a miles de pequefios de tostadores de café que hay en cada
continente.

¢Particip6 en otros programas de promocion a la exportacion? ¢En qué programasy
hace cuanto tiempo? ¢De qué manera la participacion en otros programas aporto en su
participacién en el PAI?

No, nos hemos presentado a proyectos de Inndvate, pero no calificamos.

¢ Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria brindarnos
una breve explicacion por favor.

Si logramos conseguir, claro, nosotros pensabamos que nos iban a aprobar digamos el 2016,
pero no funciond. Pero asi de todas maneras, con nuestros propios recursos y buscamos Estados

Unidos buscamos Europa y luego con recursos del PAI, entramos a Asia y en Asia, estamos
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posicionados, con cafés finos, nada mas ahi con geisha, tipicas, capurras micro lotes especialmente
para Taiwan para Shanghai, para Beijing y a Quito y en Japon, ¢no?, entonces este yo veo que
Asia es un mercado interesante entonces, porque hay miles, miles de chinos que quieren poner su
cafeteria, poner su tostaderia y buscan micro lote de cafés especiales.

El objetivo fue entrar al mercado asidtico, por ahora a Taiwan. Segundo objetivo
posicionarnos ahi con almaceén, distribuidor en Asia.

&Y la diversificacion que se dio fue iniciativa de la empresa o fue por causa de los
consejos de las tutorias del PAI?

No, més fue la iniciativa de la empresa. EI PAI mas nos sirvié para viajar y estar en estos
mercados junto con Promper(, y nos sirvid muchisimo, digamos, para el financiamiento, la
iniciativa fue nuestra, nuestra experiencia exportadora de afios. Sabemos que Asia requiere mucho
café geisha, a los cafés finos le llaman café te, ;no? entonces este nos interesd6 mucho y apuntamos
a ese mercado con cafés finos.

Con respecto al volumen de exportacién, ¢(Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI? ¢Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?
¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI? ¢(Cuanto de porcentaje
aproximadamente? ¢ Tienen proyecciones para otras ventas?

Nosotros estamos incrementando en especialidad, no volumen. Nosotros exportamos un
promedio de 8000 quintales al afio, no nos interesa el volumen porque después uno descuida la
calidad, somos una cooperativa que acopiamos en fruta café, en cerezo y nosotros mismos
procesamos de acuerdo con el pedido del cliente. El café es como la uva, llega a la planta en uva
y lo hacemos en el proceso cherry, lavado semi lavado, honey natural o naturales el cherry o

naturales como la del café pasado, a pasado a seca, donde la semilla es la que ta exportas. Los
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honey es toda la miel del café que quedan las semillas no secas con todo y se sale un café muy
delicioso entonces son cafés este de alta especialidad. Incrementamos en exportaciones de
especialidad. Si ya tenemos clientes que nos piden por contenedor, pero el tema es que Peru no ha
sembrado, no tiene mucho volumen productivo en campo yo soy proveedor de semillas certificado
por SENASA entonces a mi socio le estoy dando semilla para que siga sembrando mas geisha y
asi enviaria por contenedores.

Ya entonces, este si entonces en el PAI nos ayudaron muchisimo en el contacto con clientes,
con mercados, porque Peru esta un poco ausente en Asia, con calidad de café, casi somos los
primeros y hay otros peruanos que estan entrando con geisha.

¢Logrd ingresar a un nuevo mercado de exportacién adicional al de Asia como
consecuencia de la participacion en el PAI?

Los mercados que mantenemos son, digamos, Suiza en un mercado adicional de especialistas
Francia, tenemos un cliente que también compra, asi como China, digamos viene y separa sus
cafés.

El plan estaba dirigido solo a un mercado de destino.

¢Y con referencia a las barreras de ingreso en el mercado asiatico, lograron superarlo?
¢Hubo barreras de ingreso?

No, la barrera recién este afio, ahora resulta que los protocolos que hace China no nos
favorecen en nada, porque tengo aqui certificar la planta tostadora de café. Hay otros puntos
criticos como la falta de crédito, no hay préstamo, nadie te presta, hay que buscar cobmo hacerlo
tengo 6 clientes chinos que nos estan pidiendo café para embarque desde julio, pero no podemos
embarcarnos hasta terminar esto y veo que se va a tener que postergar para el otro afio con mucha

pena.
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¢Logré ampliar su red de contactos, o sea, es decir, posibles clientes como consecuencia
de la participacion en el PAI? ;O de qué manera? ¢ Cuantos clientes aproximadamente?

Con Promperu hemos descubierto que, si hay clientes de cafés especiales, pero que no pagan
tan bien como China. Nosotros ahorita estamos exportando a China, pero a través de un cliente
que tenemos en Nueva Zelanda, que también él nos compra puro, natural, es puro cherry.

¢La contra estacion ha sido un factor determinante para su empresa?

No, yo me he fijado mucho en cherry y sigo haciéndolo porque son cafés contra el
calentamiento global no contaminan el medio ambiente, para nada, no usan agua, no usan
maquinas para secar y digamos son cafés de alta especialidad porgue el cliente los exige, secado
al sol y sin uso de agua, tanto los naturales, los cherry y los honey no requieren de agua ni de
maquinas para secar.

¢Vende marca blanca o posicionada?

Cuando es tostado te piden marca blanca, ellos ponen su marca.

¢ Con respecto al marketing internacional, cdmo se aplico a su empresa? ¢ Conocian ya
ustedes de marketing internacional? ¢ Tienen un personal que se dedica exclusivamente a
estas a este tema? ¢ O les ayudaron netamente alli en el PAI?

No, lo aplicdbamos mucho, digamos hemos tenido que recurrir al PAI nos ha ayudado a hacer
proyectos en el marketing internacional, nos ha hecho avizorar este, digamos, otro tipo de forma
de negociar digamos este ya como estamos ahorita estamos gerenciando a todos nuestros socios.
¢Con qué calidad de café tiene? A qué altitud esta que, como es la familia, etcétera, etcétera, si es
organico, no es organico si es como su gusto no es como su gusto, todos esos datos que en el
entorno estamos ahorita es bastante requerido, recién trabajando, como un programa de marketing

internacional, y eso lo aprendimos con el PALI; por ejemplo, antes de ganar el PAI pensabamos que
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ibamos a ganar el 2016 o iba a salir el 2016, pero no salid, gastamos por adelantado porgque nos
dijeron que ya le devolvemos la plata pero nunca nos devolvieron.

Aprendimos en Finlandia y en Suecia que habia que hacer marketing y de acuerdo con el pais
entonces cada pais se encontraba que tiene un perfil diferente porque inclusive estaba pensando
hasta hacer exportaciones en café tostado, pues yo lo veo dificil porque cada pais tiene, su gusto;
Por ejemplo, Finlandia requiere de un cafe tostado muy ligero, muy Rubio. Por otro lado, Italia
requiere un café, yo diria que toma un café muy amargo, con mucho cuerpo, que mezclan con
mucho café robusta que son otra familia entonces, eso es todo lo que hemos descubierto y entonces
el PAI nos ensefid a avizorar otros escenarios de aprendizaje, de marcas de café.

¢ Tuvo que adaptar el producto a las necesidades del destino, o sea, el empaque por
ejemplo?

Correcto, correcto y eso cuando veas del empaque es un problema, en el Pert no hay, digamos
me piden cafés el café es fuerte, de sacos de 60 kg, pero cuando es café de especialidad te piden
saco de 15 kg o bolsas y en el Pert no encuentras ni las bolsas, ni las selladoras, ni las bolsas al
vacio hay que importar o ir a Colombia para importar.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢De qué manera
invirtié los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
gastos por favor. ¢De qué manera repercutio en la empresa esta decision?

Mas que nada fue desplazamiento a la feria, hotel, esas cosas no, también este, los brochure
cada uno en su idioma chino, coreano y taiwanés

¢Y quién tomd esta decision o usted, el gerente?

Con el gerente siempre hemos viajado, a la feria, siempre viajamos los dos y decidimos.
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¢ Qué opinidn tiene sobre los tutores del PAI? ;De qué manera las tutorias del PAI en
materia de planeacion comercial internacional aportaron a su empresa?

Nosotros tuvimos un buen tutor, lo conocimos en Holanda, que sabia mucho de café el gran
problema con él era el horario. Después por ese tema entonces me hicieron cambiar y conversamos
y cambiamos con Leti, Leti también trabajé muy bien y nos acompafié bien.

¢Las capacidades del tutor eran las mas adecuadas para su plan de
internacionalizacion?

Es importante tener tutores que ya conozcan mucho de mercados de nichos en café y cacao.
Por lo tanto, se requiere consultores internacionales, pero el PAI es dificil que se adapte por el
tema del horario.

¢Y con la segunda tutora porque usted menciond a Lety?

Con Lety si, muy bien. Letty, si, muy bien, coordinados en equipo, trabajamos en equipo,
sabe mucho de mercado.

¢La gerencia mostré disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa? ¢Y sobre las brindadas por el tutor del PAI? ¢Cree usted que las
recomendaciones fueron las méas adecuadas? ¢Por qué?

Me parece que habia problemas con la gerencia del PAI habia problemas desde arriba.
Recuerdo que una chica, muy capaz, muy buena, renuncid, y tuvimos que aguantar nosotros como
sea, fue todo asi, a veces este no sé qué pasa, a veces no hay buena comunicacion de repente y eso,
me acuerdo de 2 empresas que me llamaron quejandose porque no los atendian, pero en cuanto a
con nosotros, todo funciono bien, no tuve que llegar mas lejos, con Lety trabajamos muy bien.

Ah, ya me referia a la gerencia de la cooperativa.
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En nuestra gerencia todo muy bien, nosotros trabajamos, somos una familia trabajando muy
bien, el contador, bien nuestros técnicos de campo todos trabajamos de la mano. Cada proceso de
café tiene un método diferente y todos hemos tenido que capacitar a todos, inclusive hemos
capacitado otras cooperativas vienen por pasantias y aprenden como se hace un café honey y un
café natural. Ahora estamos haciendo, por ejemplo, cafés mas, exigentes.

Uno de los propositos del PAI es la generacion de capacidades para la
internacionalizacién. ¢Desde su apreciacion, como repercutio este factor en su empresa?

Gracias al PAI hemos conseguido los clientes mas exigentes.
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ENTREVISTA N.° 2: SHANANTINA
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAl en el 2017
e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 8 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular al PAI?

En realidad, fue una oportunidad para nosotros, como Shanantina, siempre estamos atentos a
todos los financiamientos que pudiera haber a nivel de gobierno y tratamos de aplicar, entonces la
primera vez que se dio el PAI, me parecié sumamente interesante poder presentar una propuesta,
teniamos pensado apertura del mercado europeo y presentamos la propuesta. La verdad es que no
fue dificil, fue bastante sencillo, al inicio se estuvo gestionando a través de ADEX, tenian un
soporte bastante interesante con gente especializada en el tema de Comercio Exterior, entonces
nos ayudaban a la gente que queria postular, nos apoyaban, el llenado de la ficha nos daba bastante
acompafamiento, en ese sentido, de verdad que no ha sido nada dificil, ha sido bastante sencillo,
hacer, la postulacion porque basicamente era de la informacion de la empresa, conocer el mercado
a donde se quiere llegar, eso con esta parte.

¢Participo en otros programas de promocion a la exportacion?

Bueno, siempre estamos de la mano con Promperu trabajamos con ellos de la mano en
diferentes temas dsea, en todo lo que es, son las ferias comerciales, somos parte del Comité de
normalizacién de Sacha inchi, donde PROMPERU tiene la Secretaria y el comité se dirige desde
San Martin que tenemos siempre estamos de la mano articulados con las instituciones y en este
caso de Promperu entonces siempre estamos en todos los eventos, oportunidades comerciales que

pudiera haber para la empresa, que pueda posicionarse.
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¢De qué manera la participacion en otros programas aporto en su desempefio en el
programa del PAI?

Bueno, con la experiencia, que uno va teniendo en las diferentes participaciones sea feria, sea
programas, porque cada programa es diferente, por ejemplo, en el tema de PROMPERU vemos el
tema ecoeficiencia, economia circular, sostenibilidad, es definitivamente tener todas las
herramientas, todas las capacitaciones nos ayudan a llevar una propuesta a poder este, centrarla y
adecuarla de acuerdo a los lineamientos que se tienen en ese momento, mercado, el Gobierno en
ese sentido, o la institucion que esta financiando, que basicamente son los pilares. lo que es
ecoeficiencia, sostenibilidad y todo eso, lo que genera desarrollo.

¢ Se cumplié con el objetivo general del plan de internacionalizacion, podria darnos una
breve explicacién sobre eso por favor?

A ver en el primer PAI, nosotros estamos ya participando de un segundo PAI, si logramos
conseguir los clientes, la gente, el interés, las ferias participadas, pero tenemos un inconveniente
y escapa de nuestras manos, si bien es cierto, el aceite Sacha Inchi, ingresa al mercado europeo
porque es un producto novedoso, es el producto que tuvo que pasar una presentacion de un
expediente que demuestre que el producto es inocuo, se presenté para el aceite sacha inchiy el
mercado esta abierto para el aceite, sin embargo, para los snacks y para las harinas ain no, entonces
el mercado, en Francia estaba solicitando los snacks, pero al ser un Novel Food todavia no
podemos. Tenemos los compromisos de compra de clientes de organizaciones grandes, pero no
nos pueden comprar, no podemos exportarlo ain porque todavia no tenemos la autorizacion para
que ingrese este producto, es un proceso de elaboracion de dossier, el cual se presenta a la entidad
competente que es un comité europeo que evalla revisa el expediente y los especialistas, ve si el

producto realmente es inocuo, pero eso no es sencillo, ni es barato, entonces con el financiamiento
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que tuvimos por ser competitivo, priorizamos el fondo para poder elaborar el expediente, tanto
para los snacks, como para la harina desde el 2018, el 2018 presentamos el dossier snack y hasta
el momento hemos tenido algunas solicitudes por parte de la EXA para entregar informacion
complementaria a lo que ya hemos entregado, estamos en el Gltimo tramo, para enviarle
informacion que deberia ser en estos meses estamos viendo el financiamiento nuevamente para
poder contratar el consultor que nos ayude a responder estas Ultimas dos preguntas que la EXA
esta solicitando, luego de enviar la respuesta, podemos tener entre 3 a 6 meses que la EXA nos va
a autorizar el ingreso, somos bastante positivos y creemos que realmente va a, ingresar una vez
que el, producto ya, ingresa, se levante, se puede decir, el ingreso puede ingresar el producto,
tenemos clientes que estan esperando, estan haciendo cola, para poder este empezar a comprar el
producto, lo es todo lo que respecta a la central, los snacks, y paralelo a eso, también con el
proyecto por ser competitivo se ha venido trabajando, gran parte ya, del dossier para la
presentacion de la harina, Sacha inchi, pero vamos a presentar ese dossier cuando tengamos ya la
aprobacién del Snak, porque €so va a ser como un recurso, va a decir sabes que, mira, tengo el
sustento para el aceite, tengo los snacks, entonces para el aceite deberia ser mas sencillo, entonces
estamos yendo paso a paso, toma su tiempo y requiere mucho dinero, alrededor de 200,000 dolares,
mas 0 menos cuesta hacer esto, elaborar el dossier, tienes que pagar un consultorio en el exterior,
a veces uno o dos, a veces especialistas tienes que pagar analisis porque la autoridad competente,
en este caso la EXA, no acepta analisis que se han hecho en Per( hay anélisis que nos solicitan
que sea en laboratorios internacionales, como SGS Alemania hemos enviado a mostrar hemos
enviado muestras a la Universidad de Valencia, hemos enviado al Instituto de las grasas, hemos
enviado también hasta Corea se ha ido algunas muestras, en realidad es bastante exigente la

informacion y también es costosa, es costoso hemos tenido que pagar una consultoria, la doctora
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Diana flores, que nos viene acompafando ya lo largo de estos afios desde el 2014 si no me
equivoco, tenemos una doctora que nos ha venido acompafiando en todo lo que son la elaboracion
de estos dossier y siempre hemos estado en la mano de Promperu ha liderado este proceso porque
en una etapa inicial conseguimos financiamiento con la cooperacién holandesa CBI y nos apoyd,
la cooperacion alemana, bueno, ahora como Prozac conseguimos el financiamiento con seco, pero
también Promperu, también ha financiado algunos consultores entonces realmente es un trabajo
que se articula, y el PAI lo que hace es facilitar este proceso, facilitar a través de la mision de las
ferias el registro de marcas, todo lo que nos puede facilitar ingresar al mercado, con conseguir
inicialmente no habia, no estaba en lineamientos se puede decir en el PAI para la contratacion de
los tutores de los gestores en esta etapa, que ya hemos postulado, ya nos hemos sentido como que
tenemos ya unas bases mas solidas, porque sabemos que perfil tiene que tener cuales son las
funciones en un inicio, como que eso estaba un poco suelto, pero ya en esta segunda postulacion
ya, igual a la ficha ha sido sencilla de llenar, no habia con toda la experiencia y con todas las
herramientas que tenemos se pudo llenar sin ningin problema y bueno, si tenemos requisitos para
los gestores, para los tutores el proceso esta siendo mas fluido, me parece mucho mas rapido que
antes, en el primer PAI tuvimos una dificultad en la etapa de la elaboracién del plan porque era en
un inicio que me parece que el componente uno, si teniamos un tutor, pero el trabajo con el tutor
no era fluido, realmente no nos gustd mucho, tuvimos que cambiar, y ahora esta contratacion si,
me parece que han tenido en cuenta el perfil de los tutores, la experiencia, no solamente los
cartoncitos, se puede decir sino la experiencia, que haya tenido, que haya trabajado en empresas,
que haya ayudado a internacionalizar marcas, entonces eso para mi ha sido bastante sencillo elegir

esta vez un tutor ademas, me siento muy contenta con la tutora que he elegido, con la que ya
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terminamos nuestro plan y bueno, ha estado ahi pendiente para todo, super rapida de verdad. No
me quejo, me encuentro muy satisfecha de haber encontrado a Diana.

Con respecto al volumen de exportacién, ¢hubo un incremento en sus exportaciones
después de haber participado en el PAI?

Si, si. 0 sea, a Francia no teniamos muchas exportaciones, eran muestras, y después de la
participacion en estas ferias tuvimos varios clientes, inclusive si hemos enviado los snacks que no
estan permitidos, en exportacion como para sondear el mercado, no nos pedia mas volumen vy si
hacemos uno, lo que podemos hacer es enviar muestras y lo que hacemos esta enviando es aceite,
hemos exportado el aceite y bueno, lo del snack ha sido como te digo, como muestras y realmente
vemos que tiene aceptacion cuando se levante lo del Nobel Food si vamos a poder ingresar, como
que el territorio esta hecho para esperar que se abra la puerta.

¢ Después de cuanto tiempo de haber participado en el programa incremento el volumen
de sus exportaciones?

Fue durante el programa en realidad porque se participé como en dos ferias, dentro del
programa Yy fueron estas ferias que se consiguieron esos contactos en la primera feria en realidad
tuvimos el contacto de esta empresa Grande que hasta ahorita estamos afinando los contratos, para
la comercializacion, ya nos han visitado el afio pasado otra vez, hemos pasado una auditoria pero,
basicamente porque no nos quieren perder, como se dice, inclusive nos han ayudado en una etapa,
para pagar unos analisis, o sea, imaginate para que el cliente llegue a ese nivel, esté ahi, entonces,
y es un grupo que tiene presencia en toda Europa, no solo en Francia, sino en toda Europa,
entonces trabaja en cadena de supermercados de asociaciones de productos que son manejados por
productores, 0 sea, tienen la misma filosofia que tenemos nosotros de trabajo, trabajamos con

organizaciones de productores a los cuales capacitdbamos organizamos entonces, es lo mismo,
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ellos trabajan con ese tipo de organizaciones que trabajan con café, trabajan con cacao. Bueno,
tienen otros productos que también estan en su cartera el Sacha inti encaja perfectamente, como
una alternativa mas. Ya lo han presentado y como te digo, estan esperando nada mas ese tema
Nobel Food para poder este hacer sus pedidos, o sea, si bien es cierto, los volimenes no han sido
los que hubiésemos esperado realmente empezamos determinando el primer PAI que ibamos a
poder este tener la respuesta de la EXA o sea, no contabamos que iba a haber una respuesta y luego
esa respuesta, una peticion complementaria y luego otra mas, entonces se extendié mas de un afio,
sino de hecho que ya las exportaciones a Francia hubieran incrementado un 30% mas o menos en
relacién al volumen de lo que tenemos actualmente.

Me comentaste que hay unas empresas en Europa, sobre todo que lograron hacer
contacto en estas ferias. Que estan en cartera, digamos que estan esperando y hay otras mas
aparte de esas, este que lograron contactar en esa feria.

Logramos pasar representacion, entonces tenemos una Shanantina Francia y al mismo tiempo
estan operando por diferentes redes para poder hacer las ventas por Internet, y posicionando la
marca no sé, a nivel de Europa.

¢Digame la contra estacion ha sido un factor determinante para su empresa?

No, en el caso del sacha inchi porque es un producto que es tostado. No, no es natural, sino
que es un producto procesado, no tiene un procesamiento primario si no hay un procesamiento
mas avanzado.

¢ Las exportaciones de los productos serian como productos sin marca o con marca?

En el caso de Francia va como Shanantina, proceso de Shanantina Francia para el caso del
cliente en Francia se estd manejando las dos opciones ellos tienen un 70% de su de las tiendas

donde ellos distribuyen es como parte de su politica es reducir el uso de los envases entonces se
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va como granel y eso se entregan en botellones, que son no los dispensadores, cosa que va al cliente
y compra 100 G, 50 G lo que quiere comprar en ese momento entonces, no, no aparece, la marca
no aparece simplemente el producto no y tiene otros ésea se envia las dos opciones y la otra
presentacion porque serian las bolsitas de 100 G. No porque ellos ya las tiene como Shanantina.

Ahora nos centramos solamente en el escenario del afio 2017 que usted postul6 ¢Con
respecto al marketing internacional, ¢;como se aplicé a su empresa conoce los gustos,
costumbres del consumidor? Ha tenido que adaptar los productos a las necesidades del pais
de destino ¢Podria explicarme, por favor?

Si, si, efectivamente se tuvo que adecuar, los empaques, el tema del idioma, en la
participacion de las ferias se pudo se pudo tomar recibir toda esa informacion para poder
canalizarla y adecuar el empaque, porque teniamos un tiempo de presentacion y si hemos hecho
disefios para lo que es Francia; sin embargo, este queda como alternativa, nosotros tenemos varios
disefios y el cliente finalmente es el que decide cual quiere tomar, no a veces te dice, OK, me gusta
tu disefio, pero ponle esto, quitale esto y siempre hemos tratado de darle el gusto al cliente, si,
podemos atribuirlo, tenemos la base, no la base ya el molde y a los cambios son mas sencillos, no,
pero si, hemos tenido que adecuar al cual la etiqueta para el mercado francés y colocar las cosas
que a ellos les gusta que digan.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI ¢De qué manera los
invirtio? ¢Cuales fueron los gastos a los que fue destinado este dinero?

El mayor pago ha sido al tutor, que se le pagd un inicio 16,000 soles, sino me equivoco que
lo paga directamente el PAI, una parte se invirtio en el tema del desarrollo de los empaques, la
parte de la participacion en las ferias. Basicamente, los pasajes los alojamientos, eso es lo mas

costoso. Basicamente esos pasajes y alojamiento. Hemos ido dos personas a dos ferias.
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Conseguimos este me parece que la estan, no lo pagamos porque lo sacamos a traves
Promperu si no hubiera alcanzado, porque no era mucho, un inicio. Creo que eran 70,000 soles,
nada mas el financiamiento 70,000 y 16,000 para el tutor 54,000 te quedaba para hacer todas esas
actividades y un viaje al exterior, pues es bastante costoso. Me acuerdo de que estaba como 2500
ddlares por persona ida y vuelta hasta alla.

¢De qué manera repercutio en la empresa esa decision? ¢Aporto valor?

Si, definitivamente estar participando de un proyecto siempre enriquece, enriquece a la
empresa, te da mas herramientas este tema, otra vision, y definitivamente para nosotros elegir
Francia era como el termometro para Europa, es considerado como lo que lo mas Gourmet y
también porgue es un consumidor mas consciente. Es un consumidor que si paga por el origen del
producto y mas que nada sobre el tipo de producto que estamos trabajando no es como el
consumidor asiatico, que es un consumidor mas agresivo.

¢Y quién tomd la decision de esta inversion?

Bueno, en conjunto con mi esposo, que es el gerente de la empresa.

¢Pasando otra pregunta, qué opinion tienes sobre los tutores del PAI?

Lo que te habia mencionado, me parece que en ese momento, como que da la impresion de
que como era la primera vez, no hubo una buena seleccion de los tutores, se habia evaluado mucho
el tema de certificados mas que de experiencia, haber participado en una empresa o de haber
exportado, no de haber estado en alguna area comercial y basicamente eso es lo que mueve a las
empresas, si el area comercial no se mueve, no hay ventas, no se puede y sin los tutores este no
tenia esta experiencia definitivamente no tenian mucho que compartir porque la parte tedrica se
consigue en la web se consigue descargando, en los software que hay en la red, pero la parte de

conocer el mercado, eso es solamente te lo da la experiencia y el participar en las ferias entonces,
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este como que faltaba una seleccion, no una seleccion y una revision de repente no se entrevistarlos
mas, entrevistarlos y ver que aqui nivel conocia los mercados ahi lo que he visto ahora es que
ahora, ahora, este si los han, como que sectorizado por paises, segun la experiencia. En ese
entonces era todos en la misma bolsa bastaba con que supieras exportar, falto evaluar a los tutores.

¢La gerencia mostré disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa de ese entonces?

Si, 6sea, al plan no le hicieron mayores observaciones y lo que nos recomendaron lo acatamos
y no hubo mayor problema si es para mejorar, obviamente no si hay algo que no nos gusta, igual
lo vamos a refutar, quienes estamos en el dia a dia somos nosotros, entonces, si algo pueden aportar
es bien recibido, pero si podemos cuestionar algo que nos estan sugiriendo, pues lo vamos a hacer,
ibamos a llegar a un consenso.

Pero las recomendaciones de ese entonces si, entonces fueron las mas adecuadas para
su Plan, por lo menos las del Comité del programa

Si hubo, fue un comité bien extenso, no sé como sera ahora, pero me acuerdo de que eran un
monton. Participaban un monton del Ministerio de Comercio Exterior. Creo que esta gente de
Promperu estaba ADEX no sé cuantos mas como 10 personas, me acuerdo en el Comité.

Uno de los propositos del pais es la generacién de capacidades para la
internacionalizacion, adicionalmente del fondo que te pueda brindar ¢Desde su apreciacion
coémo repercutio este factor en su empresa?

De parte del tutor hacia la empresa, no, muy aparte del tutor, porque se dejo claro que el tutor
digamos que no aporto.

Bueno, si, es el interrelacionarse con los consumidores del pais ya te transfieren su interes,

demuestra este qué es lo que realmente ellos buscan entonces eso ya ayuda un monton al proceso
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de desarrollo, no dé producto que queremos posicionar en ese en ese pais si, 0 sea de hecho, la
participacion en para mi la facilitacion en las ferias es un termémetro stper bueno, porque ahi
puedes ver desde los empaques, las presentaciones, las botellas del consumidor, ahora que estan

se acercan mas qué tipo de producto, o sea, es sumamente enriquecedor.

-210 -



ENTREVISTA N.° 3: COOP AGRARIA CAFETALERA JOSE OLAYA LTDA

e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAl en el 2018
e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 17 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Bueno, primero nos enteramos de que bueno el estado promocionaba presupuestos no
reembolsables para el crecimiento de las organizaciones entonces nosotros presentamos un plan
de negocio al PAI. Asimismo, indicando que necesitdbamos economia para poder visitar a nuestros
clientes e incrementar el potencial de exportacion al mercado ya definido, que era Europa. No
todas las organizaciones por el tema de calidad de grano y libre de insumos quimicos podian
participar en ese mercado. Nosotros nos metimos a este mercado porque nos parecia muy
interesante, nuestra organizacion y nuestros productores estan certificados como produccion
organica y de comercio justo.

¢Participo en otros programas de promocion a la exportacion? ¢En qué programasy
hace cuanto tiempo? ¢De qué manera la participacién en otros programas aport6é en su
participacién en el PAI?

No, presentamos nuestros documentos a Agroideas, pero no calificamos por problemas
técnicos. No porque la organizacion fuera ineficiente.

¢Recuerda cual fue el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria
brindarnos una breve explicacién por favor.

Si, busqueda de potenciales clientes en Alemania.
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Con respecto al volumen de exportacién, ;Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI? ¢Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?
¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI? ;Cuanto de porcentaje
aproximadamente? ¢ Tienen proyecciones para otras ventas?

Si, definitivamente. La relacién entre cliente y organizacion, en este caso nosotros con el
mercado aleman, con una empresa Alemana llegamos a una relacion de varios afios, desde ese
entonces, nos compran aproximadamente entre cuatro a cinco contenedores con certificacion
organica.

¢ Esta relacion con ese cliente fue a causa de la feria?

El plan que habiamos seguido fue ambicioso, porque el presupuesto solo estaba destinado a
esa feria, fuimos como mochileros a otras ferias y no nos reconocieron esos gastos. Gracias a eso
estamos exportando a Suiza, Polonia, Hamburgo y Australia, ya veniamos trabajando la relacion
con esos paises antes de participar en el PAL.

¢Hubo barreras de ingresos a ese mercado?

No, solo debiamos realizar las conexiones.

¢Logré ampliar su red de contactos, posibles clientes, como consecuencia de la
participacion en el PAI? ;De qué manera? ¢ Aproximadamente cuantos posibles clientes?

Si, por la feria, ya veniamos negociando con ese cliente.

¢La contra estacion ha sido un factor determinante para su empresa? ¢Vende marca
blanca o posicionada?

No, se aplica. Exportamos café en granos verde en saco de yute, marca blanca.
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Con respecto al Marketing internacional, ;Cémo se aplicd a su empresa? (ejemplos)
¢ Adaptd sus productos a las necesidades del pais de destino?

No, teniamos un equipo que se dedicara al Marketing internacional. EI acompafiamiento lo
teniamos con un broker en Lima, el tutor, con el viajamos a Alemania.

¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor?

Ya conociamos el perfil del cliente, y enviamos algunas muestras. La relacién comercial con
el cliente fue larga, despues de 1 o 2 afios de tener contacto con ellos recién pudimos concretar la
exportacion. Digamos que el PAI fue el empuje o vitrina para concretar esa venta, en el afio de
ejecucion del PAL.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢De qué manera
invirtid los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
gastos por favor. ;De qué manera repercutié en la empresa esta decision? ¢Quién tomo la
decision de esa inversion? ¢ De qué manera aport6 la tutoria del PAI en estas actividades?

Sirvid para subvencionar los pasajes, estadias y alimentacién nada mas.

¢ Qué opinidn tiene sobre los tutores del PAI? ¢Las capacidades del tutor eran las més
adecuadas para su plan de internacionalizacion? ¢De qué manera las tutorias del PAI en
materia de planeacion comercial internacional aportaron a su empresa?

Excelentisimo, nos acompafid en todo el proceso, desde el inicio hasta el final. Cumplié con
todos los requisitos que pedia el PAI.

Hasta ahora tenemos una relacion laboral, es nuestro brdéker. Por otro lado, si tuvimos
problemas con el cambio constante de los profesionales de oficina del PAI, eso hace que el
participante pierda continuidad en el proceso, cada uno tiene una idea diferente en el proceso de

calificacion.
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¢La gerencia mostrd disposicion e implementé las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa? ¢Y sobre las brindadas por el tutor del PAI? ¢Cree usted que las
recomendaciones fueron las més adecuadas? ¢Por qué?

Siempre predispuesto a lo que indicaba el PAI, para evitarnos inconvenientes y retrasos.

Uno de los propositos del PAI es la generacién de capacidades para la
internacionalizacion. ¢Desde su apreciacion, cOmo repercutio este factor en su empresa?

Nos abri6 una puerta para poder contactar no solo con los clientes, sino también con otros
actores y una mirada méas de cerca con el mercado internacional. No solamente, fue cuestion fue
visitar al cliente y cerrar un trato comercial, sino también aprender de sus experiencias para poder

aplicar en la parte agricola.
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ENTREVISTA N.° 4: PEBANI INVERSIONES S.A
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAl en el 2017
e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 26 afos

¢ Cudles fueron los principales retos para postular al PAI?

En aquella época las bases eran diferentes a las que son de ahora por lo menos en lo que
queriamos postular, pero yo creo que basico es tener un equipo minimo que se dedique digamos,
a la ejecucion del PAI entonces tienes que estar comprometido. Una vez que elaboras el proyecto,
si sale seleccionado a poner en practica la ejecucion del proyecto, los requisitos minimos que
aquella época nos pedia era que tuvieras experiencia exportadora. Lo que buscamos era
afianzarnos en un nuevo mercado, que ya teniamos, el cual ya teniamos presencia ahora
lamentablemente las bases para el afio 2022 han cambiado y tiene otros criterios, por ejemplo, te
dicen que t0 no puedes postular a un pais si has exportado los 3 Gltimos afios, oye, pero si estoy
exportando ese pais 15000 doélares los Gltimos 3 afios yo quiero aumentar a 100000, no puedo
postular, lo cual me parece absurdo bueno, pero son las bases lamentables.

¢Particip6 en otros programas de promocion a la exportacion? ¢;En qué programas y
hace cuanto tiempo? ¢;De qué manera la participacion en otros programas aportd en su
participacion en el PAI?

Bésicamente no, no, o sea postulamos el 2018 con Innovate, pero nos eliminaron porque no
teniamos la certificacidén organica y tanta cosa mas, pero no era, tenia que salir a nombre de la
empresa misma, por ejemplo, nosotros sacamos certificacion organica, la primera certificacion

organica para cosecha de plantas silvestres, plantas medicinales, silvestres en selva por falta de
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experiencia nuestra y de la certificadora, sacamos al nombre de la comunidad nativa y eso no valia
tenia que haber sido sacada a nombre de nuestra propia empresa bueno nos sirvio de experiencia
para postular en la siguiente convocatoria y salimos a ganadores. Lo que si hemos tenido es,
digamos apoyo de Inndvate, Pro Inndvate ahora le llaman, pero para sacar certificacion Haccp, no
para otro pais.

Relacionado con el plan de internacionalizacion, llegaron a cumplir con el objetivo
planteado. ¢Podria darnos una breve explicacion?

Claro, osea, nos pusimos; por ejemplo, una meta de 10 y sobrepasamos la meta en el mismo
afio de ejecucion.

Entonces eso era importante tanto el PAI como para nosotros, sobrepasar la meta de la que
habiamos puesto nosotros ya veniamos exportando este mercado italiano y conseguimos, digamos
pasar la meta que teniamos previsto.

Con respecto al volumen de exportaciones, ¢hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en PAI?

Claro, o sea, dio un incremento, 0 sea, incrementamos, por eso cumplimos la meta, se
incremento las exportaciones y, por supuesto, el valor de las exportaciones.

¢Cuanto en porcentaje aproximadamente en comparacion antes de participar en el
PAI?

Un 30% mas 0 menos.

¢ Y tienen proyecciones para otras ventas gracias al programa como consecuencia de la
participacion?

Si hemos estado manteniendo como, empresa misma, hemos estado manteniendo, digamos

desde las exportaciones y ahora, a raiz de la crisis y tantas cosas mas, mantenemos al cliente, pero
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estamos, estamos este con un broker, pero si consideramos a los clientes la cantidad que
exportamos con respecto al afio 2019 es mucho mayor es mucho mayores que te digo a casi 50%
mas.

¢Logrd ingresar a un nuevo mercado de exportacion como consecuencia de la
participacion en el PAI, propuesto en el plan de internacionalizacion? ¢Qué paises? ¢Cuales
fueron las barreras de ingreso a ese mercado y como lograron superarlo?

Ahora; por ejemplo, fuimos al PAI a una feria y en la Feria nos escucho hablar un empresario
mexicano entonces el empresario mexicano, intercambiamos tarjetas todo, después nos pidio
muestra y llegamos a exportar a México varios contenedores, pero €so no se considera dentro de
la meta de PAI, porque el objetivo era el mercado italiano. Participar en esa Feria fue un punto a
favor también.

Justo eso, esa pregunta iba a esa respuesta, iba relacionada a mi siguiente pregunta. Si
logré ingresar a un nuevo mercado de exportacion como consecuencia del pais, aparte del
mexicano.

Claro, no, 0sea, el mercado objetivo era Italia y logramos incrementar nuestras ventas de
Italia, un 30% y digamos, colateralmente, a raiz de la presencia de estos empresarios en la Feria
Internacional que hubo en Milan logramos ingresar al mercado mexicano.

¢Logré ampliar su red de contactos, posibles clientes, como consecuencia de la
participacién en el PAI? ¢De qué manera? ¢ Aproximadamente cuantos posibles clientes?

No, si. Osea, la red de contactos indudablemente se amplié muy buenos contactos, pero este
en algunos casos llegamos a exportar en otros casos no, a raiz de la pandemia, un se paré todo,

esperamos retomarlo el proximo afio, el problema es que la guerra también esté& afectando a todos.
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¢La contra estacién ha sido un factor determinante para su empresa? ¢Vende marca
blanca o posicionada?

No, porque, por ejemplo, en el caso de nuestros productos naturales, digamos, no son nativos,
digamos Meéxico produce palta tal época y nosotros producimos tal época, no es asi, ésea, nosotros
exportamos plantas nativas del Peru que se producen en el Peru.

No en muchos depende del cliente que son clientes finales, digamos que pueden ser fabricas,
laboratorios, lo que tu quieras y hay otro cliente que son distribuidores, si son distribuidores de lo
que te piden es que vaya con etiqueta blanca o sin etiqueta, ya depende del cliente final.

Como son materia de insumos y son materia prima, no va con marca tenemos otra linea de
productos que digamos, se pasamos con marca blanca para el cliente, pero sale con el logo del
productor que Somos nosotros.

¢ Con respecto al marketing internacional de esa época en el PAI que usted postula en
el 20187 ¢ Como se aplico a su empresa?

Ah, osea, basicamente, pues lo que es el clasico no, hacer una inteligencia de mercado para
contactar posibles clientes, identificar compradores basicamente eso, mandarles cartas de correos
en él'y bueno, y la gran ventaja que te da el PAI es ir a visitarlos a sus fabricas, a su oficina; es
decir, face to face, y eso es bueno porgue eso te permite digamos generar confianza con el cliente,
ya tienes ganado un por lo menos un nuevo cliente.

Eso nos facilita mucho este el PAI bueno, ya después vino la pandemia y ahora que bajo el
consumo Yy tantas cosas mas, pero siempre por recomendacién de la gente, dice, oye siempre de

vez en cuando visita a tus clientes o a tus probables clientes.
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Claro, pasamos al tema de méas centrados en el PAI con respecto a los recursos no
reembolsables otorgados por el PAI ¢De qué manera invirtié los fondos elegibles? ¢ Y en qué
componente?

Segun la propuesta de nosotros era basicamente hacer algunos trabajos de investigacion,
brochure un poquito mas técnico y viajar a una feria especializada con los productos que nosotros
exportamos y después realizar otro viaje para visitar a probables clientes, y eso se cumplio.

¢Claro, y quién tomo la decision de esas inversiones usted o el tutor?

No, 6sea, al momento de elaborar el proyecto, de lo que se hizo, 6sea, ti presentas la
propuesta con lo que vas a hacer, entonces, este bueno presenta la propuesta despues con tu grupo
de trabajo digamos una vez que ha salido ganador, presentas tu propuesta final esto es lo que quiero
hacer y, por supuesto, te dan el ok el PAI si hay algin inconveniente te piden cambiar las cosas.

¢De qué manera aporto la tutoria del PAI en esas actividades?

Claro, en afinar el proyecto y la propuesta final del proyecto porque tu haces una propuesta
muy general, dsea algunos criterios, por supuesto postulas se cumplen los requisitos, esta bien
elaborado tu propuesta gana una vez ganada ya tienes un tutor digamos, para ver este mercado
vamos a enfocar que lo que vas digamos a aportar ti como empresa y la estrategia que vas a
implementar para lograr los objetivos, entonces ahi si tuvimos el apoyo de la consultora que si nos
ayudo a indudablemente a redefinir, a madurar un poquito mas de la propuesta del proyecto.

¢ Qué opinion tiene sobre los tutores del PAI?

Honestamente, nosotros tuvimos dos, con el primero no veiamos resultados entonces
pedimos un cambio por una persona que ya nos habian recomendado, ya con esa persona bastante

bieny yo creo que depende de cada tutor solo tienes que seleccionar bien para lograr los objetivos.
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¢De qué manera las tutorias de este nuevo, valga la redundancia, tutor este aporto6 en
materia de planeacion comercial internacional a su empresa?

La experiencia que ya tenia, digamos pisar un poquito mas tierra para definir la estrategia
adecuada entonces si nos ayudo. Por eso te digo, debe tener un pequefio grupito de la empresa que
se encargue de manejar el proyecto con el tutor porque si no lo tienes, va a ser un poco complicado
entonces la cosa es el tutor con el grupito de empresa elaborar todas las estrategias de poder para
llegar al final a vender qué es lo que queriamos.

¢Usted mostro disposicion a la implementacién de las recomendaciones sugeridas por
el comité del programa o hubo algunas disidencias, diferencias de algunas recomendaciones
gue no le parecieron tal vez?

Bueno, nosotros alcanzamos varias recomendaciones que felizmente la fueron tomando por
ejemplo, una de las recomendaciones que nosotros hicimos fue de que; por ejemplo, el primer
desembolso era 16,000 soles y tenias que hacer una carta fianza por 16000 soles y el Banco te
cobra 400 soles por la Carta fianza entonces yo le decia, Oye, ¢para quién estamos trabajando para
el PAI o para el Banco? entonces, lo mejor es que tl tengas tu carta fianza por el monto total, no
por las partes, por el monto total, porque igual te van a cobrar 400 soles por la emisién, pero ya es
por un monto total entonces, me entiendes lo que te digo.

Si, si, claro, si, si entiendo.

Entonces ahi este si lo tomaron y para el siguiente concurso, si cambiaron entonces el
siguiente concurso, ya no te pedian dos cartas, fianzas una carta por el primer desembolso y otra
carta por segundo desembolso, sino, te pedian una carta fianza por el monto total que vas a recibir,
lo cual ese es uno y dos en aquella época quien manejaba la parte administrativa era Swisscontact.

Si, con ADEX.
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Aja. ADEX era, digamos, el que llamaba al concurso y seleccionaba y tantas cosas mas, pero
la parte ya contable, la parte de rendicidén de cuentas, como era con Swisscontac, nosotros y el
grueso de las empresas tuvo problemas con Swisscontac en la rendicion, porque era muy, muy
quisquilloso por ejemplo, a nosotros no nos aceptaban, osea nosotros viajamos dos personas a
Italia y no nos aceptaban un monto tenias que haber pedido factura al taxi y guardar los boletos de
el tren, digamos que usaste, para nosotros eso era absurdo, porque simplemente bastaba con una
declaracién jurada usado, tantos estos, esto solamente te aceptan Uber, si tu le preguntabas la
constancia de uso del celular o sea, cosa de ese tipo, entonces mucha gente se molestd, no sé, oye
nosotros somos empresarios, no somos la administracion puablica, si la gente te dice, oye, de tu
porcentaje de viaticos, tal porcentaje, ti lo puedes declarar con una declaracioén jurada, valga la
redundancia, uno firma tanto he usado en esto, y esto es ya, OK, pero acad querian hasta los
tickecitos del metro, no te pases entonces eso no guardamos y todo el mundo siempre estdbamos
pero al final si comprendieron y entonces hay pero si le creo que le como todo el mundo se quejo,
ya tuvieron que cambiar algunas reglas de juego ahi, o decirla desde un principio porque, por
ejemplo, la plata te dan en soles y ti después tienes que ir a comprar, 0 compras dolares o compras
euros 'y como haces, ese cambio, ese cambio tiene que presentarlo, o sea tienes que presentarlo con
la boleta de cambio por ejemplo ponte en el caso de algunas empresas que hicieron, o sea, retiraron
la plata en soles y compraron los pasajes con su cuenta en dolares y fueron y cambiaron al Banco
y tantas cosas mas. Ellos querian que compraras con la cuenta en soles, oye no voy a perder si, un
pasaje me cuesta 1,000 délares y hay una diferencia entre el euro y el dolar y la agencia de viajes,
la agencia me va a salir mas caro, voy a perder 500 o 1,000 soles por cada pasaje decir, no
aceptaban eso hasta bueno, algunos tuvieron que hacer otras cosas por ahi, pero no pero

basicamente fue un criterio para la rendicion.
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Finalmente, para terminar la entrevista. ¢uno de los propdsitos del PAI es la generacion
de capacidades para la internacionalizacion, desde su apreciacion, como repercutié este
factor en su empresa?

Yo creo que una de las grandes quejas que tenemos los de los empresarios hoy es la falta de
experiencia en viajes internacionales entonces si el PAI te da la posibilidad de ir a ver el mundo tu
vas a poder identificar como anda el mercado y cuéles son las tendencias entonces tu vas a ver a
trabajar con las tendencias que se vienen, eso es importante y es lo que te van a decir td probables
clientes como yo quiero esto, esto a futuro, esta es la tendencia, hacia eso va, trabaja hacia ese
horizonte, pero si estamos encerrados en el pais, no nos damos cuenta de lo que esta pasando con
nuestros productos, con el mercado con nuestros clientes eso es basico, como te dice, por ejemplo,
tu vas a una Feria Internacional y te dice minimo la gente de afuera minimo si tu participas en una
feria tienes que participar 3 afios seguidos si no participa 3 afios seguidos, nadie te conoce pero
generalmente los peruanos, cuando se va a una feria como somos misios, vamos un afio asi, dos
afios, no, después un afios y dos afos, y asi no te conocen, asi no tienes presencia yo creo que el

PAI es una muy buena alternativa.
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ENTREVISTA N.° 5: COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES - APROCAM
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAl en el 2018
e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 7 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Bueno, en primer lugar, que nos aprueben el plan en primera instancia, luego en la entrevista
que tuvimos que sustentarlo bien para que puedan proceder con la siguiente etapa. La rendicion de
cuentas contables, todo tenia que estar en enmarcado a lo que el programa solicitaba todas sus
caracteristicas y bueno nosotros estuvimos intentando, la tercera vez que postulamos calificamos
como aptos al programa.

¢Particip6 en otros programas de promocion a la exportacion? ¢En qué programasy
hace cuanto tiempo? ¢De qué manera la participacion en otros programas aportoé en su
participacién en el PAI?

Si, participamos Agroideas, Innovate.

Aportd con la experiencia, ya nosotros sabiamos y teniamos bien claro de que el presupuesto
venia establecido solo para las actividades planteadas en el proyecto, teniamos que seguir unos
requisitos, con el tema del dinero tenemos que sustentarlo bien, teniamos que cumplir unas metas
y la rendicién de cuentas.

¢ Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria brindarnos
una breve explicacién por favor.

Nos enfocamos en el café para los mercados estadounidenses.
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Con respecto al volumen de exportacién, ¢/Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI? ¢Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?
¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI? ;Cuanto de porcentaje
aproximadamente? ¢ Tienen proyecciones para otras ventas?

Lastimosamente, nosotros por tema del del COVID no pudimos llegar a terminar el proyecto.
No llegamos a esa parte. Todo se paralizo, el proyecto tenia mapeado para 2020 muchas
actividades y bueno se tuvo que cortar el proyecto a mitad de la ejecucion. No llegamos a contactar
con clientes.

Desarrollamos si otras actividades; por ejemplo, desarrollo de pagina web, de videos tema de
comercializacion, pero no llegamos a cumplir la meta establecida y por lo tanto no hubo un impacto
en el tema de exportaciones.

¢Lograron asistir a otra a ferias virtuales por lo menos?

No, no nada.

¢ Cudles son las actividades que lograron implementar con el programa?

Se tuvo que hacer un giro. Bueno, nosotros hicimos el tema de la pagina web que no teniamos
en castellano, tratamos de modificar la hicimos tanto en castellano como en inglés. Hicimos la
edicion de brochure tanto en castellano como en inglés, hicimos un video de comercializacién de
café donde cuenta la historia de la cooperativa.

¢ Estas nuevas actividades que se implementaron generaron algan posible cliente?

Por la pagina, no. Para el tema de Facebook el video por ahi mas y ademas el tema del video
ahora mismo nos esta sirviendo porque el gerente comercial puede viajar y el video nos sirve de
presentacion de la cooperativa, el tema de clientes posibles clientes y muchos han llamado

preguntar por el tema de del café.
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Con respecto al Marketing internacional, ; Cémo se aplicé a su empresa? (ejemplos)

¢Adapto sus productos a las necesidades del pais de destino? Antes de postular al PAI

En la cooperativa teniamos una persona que lo hacia por hobby o como distraccién creo el
Facebook e Instagram, pero no es que exista un area disponible para eso. Por otro lado, tenemos a
una persona que nos ayuda con el tema del cacao y café, pero no a una persona especializada de
marketing.

¢La contra estacién ha sido un factor determinante para su empresa? ¢Vende marca
blanca o posicionada?

No, vendemos como grano verde, en sacos.

¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor?

Como les digo, el tema de café si habiamos tenido experiencias anteriores, pero no
directamente habiamos enviado el café, nosotros a través de un broker lo vendiamos, pero no
directo.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢De qué manera
invirtid los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
gastos por favor. (De qué manera repercutio en la empresa esta decision? ¢Quién tomo la
decision de esa inversion? ¢De qué manera aportd la tutoria del PAI en estas actividades?

Solo eso. Preparar el video, brochure, pagina web.

¢ Qué opinidn tiene sobre los tutores del PAI? ¢ Las capacidades del tutor eran las méas
adecuadas para su plan de internacionalizacién? ;De qué manera las tutorias del PAI en
materia de planeacion comercial internacional aportaron a su empresa?

Bueno, yo no estuve mucho en el tema de cuando postularon porque yo no estaba encargada

en ese entonces estaba haciendo otras cosas. La persona que veia ese tema hizo toda la
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programacion para postular se retird y me lo pasaron a mi. Yo hice la segunda parte de la ejecucion,
pero yo creo que deberia cambiarse el tema de la eleccion del tutor. Alguien que la cooperativa y
bueno y este enfocado en las metas de las cooperativas, no sé si me dejo entender, nosotros no
tuvimos ningun inconveniente con este trabajo, pero creo que hubiera trabajado mucho mejor si
hubiera sido diferente.

¢A que se refiere con diferente?

Diferente o mejor me refiero a una persona mas comprometida con el proyecto y que se ponga
la camiseta para el tema de buscar mercados, no solo para hacer informe.

¢La gerencia mostrd disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa? ¢Y sobre las brindadas por el tutor del PAI? ¢Cree usted que las
recomendaciones fueron las mas adecuadas? ¢ Por qué?

Si, la gerencia estaba muy dispuesta a que el proyecto pueda cerrar de la mejor manera,
lastimosamente no fue como se esperaba por el COVID. Bueno todo se tuvo que cambiar y tuvo
que adaptarse a los cambios.

Uno de los propositos del PAI es la generacion de capacidades para la
internacionalizacion. ¢ Desde su apreciacidn, como repercutio este factor en su empresa?

Bueno, si. EIl gerente comercial estuvo muy empefiado en el tema de buscar mercados
americanos, lograron contactarse con unos clientes, pero al final se quedd en nada. Aprendié a
realizar esta actividad gracias al PAI. Por otro lado, nuestra pagina esta actualizada, antes era
solamente en castellano que practicamente estaba limitada, pero ya en el que se puede traducir a
la pagina de inglés ya muchos clientes nos pueden contactar por alli.

El tema del video, como ya dije, nos esta ayudando bastante, como carta de presentacion.
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ENTREVISTA N.° 6: COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL ASPROC - NBT LTDA
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAl en el 2018
e Cargo que ocupa el informante:

e Experiencia: 14 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Bueno, mas que todo para postular al PAI, el tema de poder contar con la informacion
financiera comercial porque te piden el tema de cantidad de exportaciones que has tenido, a qué
paises has exportado y los afios que han exportado. Otro de los temas también era los requisitos de
la parte contable, cuando aplicas al programa de solicitan los libros contables impresos.

¢Particip6 en otros programas de promocion a la exportacion? ¢;En qué programas y
hace cuanto tiempo? ¢De qué manera la participacion en otros programas aporto en su
participacion en el PAI?

Si, la cooperativa ha recibido apoyos econdémicos y asistencia técnica de Agroideas.

¢ Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria brindarnos
una breve explicacién por favor.

El objetivo fue comercializar granos de cacao a Francia; por lo menos un contenedor de 25
toneladas.

Contactamos a un posible cliente de Francia y la idea era ir a la feria de Francia y concentrar
la estrategia, se hizo un avance del 70%. Solo nos faltaba ver el contrato para concretarse la
exportacion.

Con respecto al volumen de exportacion, ¢Hubo un incremento en sus exportaciones

después de participar en el PAI? ¢Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?
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¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI? ;(Cuanto de porcentaje
aproximadamente? ¢ Tienen proyecciones para otras ventas?

No se concretd por la pandemia.

¢Logrd ingresar a un nuevo mercado de exportacion como consecuencia de la
participacion en el PAI, propuesto en el plan de internacionalizacion? ¢Qué paises? ¢Cuales
fueron las barreras de ingreso a ese mercado y como lograron superarlo?

Solo Francia, nos interesamos por una empresa que compraba grandes cantidades. No hubo
barreras de ingreso

¢Logré ampliar su red de contactos, posibles clientes, como consecuencia de la
participacion en el PAI? ¢De qué manera? ;Aproximadamente cuantos posibles clientes?

Logramos contactar a otros posibles clientes, pero nos interesd mas la empresa grande porque
estaban interesados en comprar en grandes cantidades.

¢La contra estacién ha sido un factor determinante para su empresa? ¢Vende marca
blanca o posicionada?

No, vendemos en granos y con marca los productos procesados, producimos chocolates en
tabletas, pero no lo exportamos.

Con respecto al Marketing internacional, ;Cémo se aplicé a su empresa? (ejemplos)
¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor? ¢ Adapto sus productos a las necesidades
del pais de destino? Antes de postular al PAI

Antes de trabajar en el PAI no teniamos un area de Marketing internacional, pero si tenemos
personal con conocimiento en negocios internacionales y comercio exterior e incluso tenemos

personal en Lima que se encarga de todo el tema logistico.

- 228 -



En el tema de marketing internacional tuvimos que mejorar nuestra pagina web, elaborar
brochure en inglés como en francés porque en el mercado de Francia, tarjetas personales en eso
nos apoyo el PAI.

¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor?

Nosotros ya conociamos el producto que ellos demandan.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢De qué manera
invirtid los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
gastos por favor.

Una de las partidas fue el pago del tutor, pagina web, videos promocionales, las fotografias,
los brochures, una traductora en el pais de destino, ferias, viajes.

¢ Quién tomo la decision de esa inversion?

La decision la tomamos nosotros, teniamos la pagina web, pero faltaba implementar en inglés
y francés.

¢De qué manera repercutio en la empresa esta decision? ¢De qué manera aportoé la
tutoria del PAI en estas actividades?

Nos ha servido en mucho, justo en estos momentos tenemos una negociacién con un cliente
de Italia, ha sido muy provechoso el tema de la implementacion.

¢ Qué opinidn tiene sobre los tutores del PAI? ¢Las capacidades del tutor eran las mas
adecuadas para su plan de internacionalizacién?

En realidad, muy buena porque yo estuve inmerso en el proyecto y fueron ellos los
encargados de guiarnos y presentar un buen informe.

¢De qué manera las tutorias del PAI en materia de planeacion comercial internacional

aportaron a su empresa?
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Si, bueno. Ellos conocen el tema del PAI y conocen el mercado, realizaban buenas
investigaciones.

¢La gerencia mostré disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa? ¢Y sobre las brindadas por el tutor del PAI? ¢Cree usted que las
recomendaciones fueron las mas adecuadas? ¢ Por qué?

Para nosotros el PAI era nuevo asi que todas las actividades eran convenientes para la
organizacion.

Uno de los propositos del PAI es la generacién de capacidades para la
internacionalizacion. ¢Desde su apreciacion, cOmo repercutié este factor en su empresa?

Bueno, con el PAI hemos tenido el contacto con el cliente de Francia y queremos hacerlo
realidad y ha sido provechoso porgue no se ha exportado a Francia, ese mercado habia cerrado por
la recesion. Nosotros ya hemos exportado a Italia, Bélgica y Holanda, pero no a Francia.

El tutor nos comparti6 mucho su experiencia y las recomendaciones. Por eso estamos

participando nuevamente en la convocatoria PAI.
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ENTREVISTAN.°7: COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES GALLITO DE LAS
ROCAS LTDA
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAI en el 201
e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 9 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Entender bien las bases, encontrar alguien que formulara la propuesta.

¢Particip6 en otros programas de promocion a la exportacion? ¢En qué programas y
hace cuanto tiempo?

La ruta exportadora, ferias y actividades que promueve Mincetur.

¢De qué manera la participacion en otros programas aportd en su participacion en el
PAI?

En conocer ciertos pardmetros que con la experiencia en la participacion otros programas
podemos incluir en el PAL.

¢ Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria brindarnos
una breve explicacion por favor.

Nuestro objetivo fue incrementar en 8% nuestras exportaciones de café en grano a Alemania.
Superamos nuestra meta, enviamos 2 contenedores a un nuevo cliente fue después de un afio de
finalizar el programa.

Con respecto al volumen de exportacién, ¢,Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI? ¢Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?

¢ Cuanto de porcentaje aproximadamente?
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Si, el PAI colabord en el incremento de las exportaciones mas no fue a causa del programa.

¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI?

Después de un afio.

¢Logrd ingresar a un nuevo mercado de exportacion como consecuencia de la
participacion en el PAI, propuesto en el plan de internacionalizacion? ¢ Qué paises??

Si, pero como te habia mencionado era un trabajo que ya veniamos realizando afios
anteriores. Logramos exportar a Australia, Europa por consecuencia de ampliar nuestra- red de
contactos.

¢ Cuéles fueron las barreras de ingreso a ese mercado y como lograron superarlo

La principal barrera en toda la Unién Europea es los parametros de glifosato es cada vez mas
endurecedor, el fin es llegar a un glifosato 0. La Unica manera de superar es buscar otros mercados
que no sean de la Unién Europea.

¢Logrdé ampliar su red de contactos, posibles clientes, como consecuencia de la
participacion en el PAI? ;De qué manera? ¢ Aproximadamente cuantos posibles clientes?

En la ejecucion del programa conocimos a unas personas que nos ayudo a tener mas
relaciones con otros importadores, uno fue en Francia, Australia, a Italia, pero todo empez6 con
realizar mas relaciones.

¢La contra estacion ha sido un factor determinante para su empresa? ¢Vende marca
blanca o posicionada?

No, porque es un producto seco. Tenemos campafias desde julio, agosto y diciembre.

Vendemos en grano como comoditties, exportamos café en sacos.
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Con respecto al Marketing internacional, ;Cémo se aplicd a su empresa? (ejemplos)
¢, Conoce los gustos y costumbres del consumidor? ¢ Adapté sus productos a las necesidades
del pais de destino?

Justo eso ayudo a la cooperativa a que conozcan como se mueve el mundo afuera, antes tenian
una vision mas cerrada. EI programa en si ayudo a que la gerencia y los socios de la cooperativa
se dieran cuenta que hay cosas diferentes a las que normalmente venian haciendo.

Con el PAI hicimos el rebranding de la marca, la web en 3 idiomas, un manual en 2 idiomas,
mailing y participamos en una feria. Ademas, realizamos un estudio de mercado en Alemania para
conocer cémo funciona, ¢(cémo compra, scuanto compran, ¢qué compran? Y asi sucesivamente.

¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor?

Teniamos nociones y conocimiento previo, pero nosotros exportamos en granos.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢De qué manera
invirtié los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
gastos por favor. ;De qué manera repercutié en la empresa esta decision? ¢Quién tomo la
decision de esa inversion? ¢;De qué manera aporto la tutoria del PAI en estas actividades?

Como ya mencionamos, contratar a un tutor, brochure, gestor comercial, rebranding de la
marca, la web en 3 idiomas, un manual en 2 idiomas, mailing, el plan de internacionalizacion y un
estudio de mercado.

¢De qué manera repercutio en la empresa esta decision?

Favorables, solo que los e-Mailyng no dieron resultado.

¢ Quién tomo la decision de esa inversion?

El gerente y yo, coordinador asignado al programa.
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¢ Qué opinidn tiene sobre los tutores del PAI? ¢Las capacidades del tutor eran las mas
adecuadas para su plan de internacionalizacion? ¢;De qué manera las tutorias del PAI en
materia de planeacién comercial internacional aportaron a su empresa?

A nosotros nos ayudé bastante, fue Ernesto.

¢Las capacidades del tutor eran las méas adecuadas para su plan de
internacionalizacion?

Yo entreviste a 3 tutores, Ernesto tenia experiencia con Cooperativas entonces se adaptaba
bien a lo que buscdbamos. El tutor era como un asesor para la empresa, eran como reuniones de
coordinacion nada mas.

¢La gerencia mostré disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa? ¢Y sobre las brindadas por el tutor del PAI? ¢Cree usted que las
recomendaciones fueron las mas adecuadas? ¢Por qué?

Cuando se sustentd el plan de internacionalizacién, el comité solo dio recomendaciones
técnicas.

La gerencia siempre estuvo de acuerdo con las recomendaciones.

Uno de los propdsitos del PAI es la generacion de capacidades para la
internacionalizacién. ¢Desde su apreciacion, como repercutié este factor en su empresa?

Pues, creo que en la gestion del proyecto. Nosotros mismos tuvimos que realizar los informes
entonces alli formamos como capacidades de ejecucion de proyectos porque no pudimos contratar

a alguien mas.
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ENTREVISTA N.° 8: FITO PERU EXPORT IMPORT S.A.C
- Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAI en el 201
- Cargo que ocupa el informante: Gerente General

- Experiencia: 10 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular al PAI?

El PAI sigue funcionando. Imagino que hay algunas cosas que se han ido puliendo. En ese
entonces era sobre todo la presentacion, 6sea, el requerimiento y los procedimientos, €s un poco
complejo, pero cuando tienes profesionales que se dediquen a llenar la informacién, o que estén
constantes ahi, yo creo que si es posible. Légicamente que hay otros retos y a propiamente este y
cuando el proyecto esta encaminado.

Nosotros postulamos a la modalidad 2 y el reto es buscar mas, mas clientes en destino,
Estados Unidos. Es un mercado bastante exigente, hay que buscar un asesor que te pueda ayudar
a afianzar en ese sitio, el otro es el tiempo porque estabamos empezando con el proyecto y de
repente la pandemia ha sido un factor bastante complicado porque hubo muchos cambios, hemos
paralizado el tiempo, pero al final no concluyd. Quizas le dimos otra mirada un poco mas de
acomodarse a las circunstancias, pero si fue una época un poco dificil.

¢Participo en otros programas de promocion a la exportacion? ¢En qué programasy
hace cuanto tiempo?

En realidad, hemos participado, si mas no me equivoco en Inndvate, pero que no es netamente
comercial porque esto del PAI es bastante comercial, para promocionar tus productos. En cambio,

el otro era diferente tipos de proyectos.
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Nosotros postulamos para el tema de calidad, para que la empresa tenga certificacion. En un

inicio, ya posteriormente no nosotros mismos, con nuestra, con nuestros propios fondos, hemos
hecho todo lo que hasta ahora seguimos haciendo.

¢De qué manera la participacion en otros programas aporté en su participacion en el
PAI?

No es que me haya apoyado uno a otro, yo creo que la empresa en si siempre necesita apoyo
en diferentes areas de la empresa. Necesita cierto soporte entonces, de acuerdo con la necesidad
que tengas, puedes hacerlo.

¢ Cual fue el objetivo general del plan de internacionalizacion? ¢Podria explicarlo si se
llega a cumplir?

El objetivo de nosotros, de la empresa en si ha sido poder afianzarnos en el mercado de
destino, lo que actualmente ya venimos trabajando, pero queriamos fortalecernos mas en ese
mercado gque pensamos que es un mercado potencial para el tipo de producto que nosotros
manejamos y yo creo que no nos hemos equivocado porque de alguna forma u otra este eso ha
sucedido.

Afianzarse en ese mercado, o sea, el fin de la modalidad ha funcionado en el caso de
nosotros.

Aungue hubo digamos ciertas complejidades en el camino por lo mismo de la pandemia, y
otros factores que se fueron dando en ese proceso.

Entiendo, ¢a qué mercado estaba destinado su producto?

A Estados Unidos.

Con respecto al volumen de exportacion, ¢lograron incrementar un porcentaje cuanto

aproximadamente?
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Ah, bueno, ahora no lo tengo con exactitud, pero si, definitivamente logramos aumentar el
porcentaje de las exportaciones. Se ha mejorado bastante en las ventas, pero no solo ha sido por
cuestiones del PAI, dsea, por este programa solo es una parte, pero ha sido por el desempefio del
tipo de producto también que vendemos porque en épocas de pandemia la gente buscaba
consumirlo natural, buscaba consumir algo que le beneficia a su salud entonces eso ha hecho que
los productos comercializamos crezca las ventas, el PAI también dio un empujoncito, pero han
sido varios factores.

¢Y después de cuanto tiempo aproximadamente se concretd esa exportacion con ese
mercado, de haber participado en el PAI?

En realidad, ya veniamos comercializando con ese mercado porque es nuestro mercado,
digamos mas relevante para nosotros, pero no porque hemos participado en este proyecto
necesariamente  recién hemos empezado, como le dije, la modalidad de
potenciamiento. Simplemente que mejoraron nuestra la cantidad de nuestros pedidos.

¢Ustedes asistieron a la Feria?

En épocas de la pandemia no se lograron asistir a la feria, entonces tratamos de fortalecer la
parte digital.

En ese momento, pero se logrd ingresar en Amazon y en otras plataformas de destino que
todavia no nos hemos posicionado, digamos, aln seguimos trabajando en eso. Si pones una tienda
virtual o si pones en varias plataformas internacionales tus productos, tienes que invertir en eso.
No es solamente poner, es una inversion que se aparte de los requerimientos que te piden ya
nosotros estamos en ese mercado, pero hemos dado mas punche a eso y hemos tratado de girar

hacia el lado digital, en la medida en que se ha podido.

- 237 -



Ya entiendo, entiendo y ¢cuales fueron las barreras de ingreso al mercado de Estados
Unidos en cuanto a su producto para exportar?

No lo consideraria barreras, pero si lo considerase como complejidades para poder ingresar,
6sea, uno tiene que cumplir ciertos requerimientos, ciertas certificaciones e incluso ahora no, ahora
estan exigiendo muchas méas cosas para poder ingresar a ese mercado, sino también el consumidor
para que te pueda comprar ni las mismas plataformas este estas digitales ;no? Este hay muchas
plataformas digitales que son bien famosas en Estados Unidos entonces estas plataformas cada vez
estan siendo mas exigentes que piden diferente tipo de certificacion, si tu no las tienes, no, no
puedes ingresar a vender por ese lado.

También te piden este, debes tener tu marca en destino, por ejemplo, ¢no?

Y eso no todas las empresas las tienen, no todas las empresas pueden hacerlo desde un inicio,
si es que no tienen el camino y no saben como hacerlo. Entonces, en caso de nosotros si, 0 sea,
tenemos un partner practicamente en Estados Unidos, quién canaliza toda esa informacion,
nosotros nos tenemos que alinear a esos nuevos requerimientos.

¢logro ampliar su red de contactos o posibles clientes como participacion del PAI? ;Y
de y de qué manera lograron?

Si, conseguimos nuevos, distribuidores no, no varios, pero encontramos en el camino, los
distribuidores que actualmente nos compran este nuestros productos.

Entiendo, entiendo. ¢Este fue el nUmero de nuevos distribuidores, fue significativo o
fueron muy pocos?

No necesariamente significativos, fueron pocos, si fueron pocos, algunos seguimos

trabajando hasta ahora.
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¢La contra estacion o conocida como ventanas comerciales ha sido un factor
determinante para su empresa?

Nosotros vendemos productos secos, asi que no, no, no nos afecta tanto el tema de la
estacion. Pero si nuestros productos, de acuerdo con la estacion, se venden no, pero como son
secos no necesariamente nos pueda perjudicar, como es el caso de los frescos.

Con respecto al Marketing internacional, ;Como se aplico a su empresa? (ejemplos)
¢, Conoce los gustos y costumbres del consumidor? ¢ Adapté sus productos a las necesidades
del pais de destino?

Tenemos un area comercial de tanto nacional y exportacion, y tenemos un partner en el
extranjero, entonces, eso hace que las cosas de alguna forma fluyan.

¢ Y con respecto al marketing internacional, efectivamente, en el PAI como se aplicé en
la empresa? Porque ellos pedian en las bases que hubiera cierto personal con ciertos
conocimientos.

Claro, en realidad, pedian varios profesionales, nosotros contratamos especialmente para en
el PAI, a alguien aqui en Peru, para que pueda administrar el proyecto y ademas, se contrato por
los mismos requerimientos del PAI a un asesor internacional en destino.

¢ Tuvo que adaptar el producto a las necesidades del pais de destino?

En realidad, ya nuestros productos como se vendian en destino, ya no habia mucho que
adaptar, pero si habia un tema de mejora, este nuevo producto, por ejemplo, no sé a qué productos
estan en tendencia entonces, a desarrollar esos nuevos productos.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢De quée manera

invirtio los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
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gastos por favor. ;Quién tomé la decision de esa inversion? ¢ De qué manera aporto la tutoria
del PAI en estas actividades?

No tengo ahorita los detalles, pero, por ejemplo, en algunas hemos tenido que cambiarlas, el
caso de hacer visita a una feria, por ejemplo, no se ha logrado eso, entonces hemos tratado de
impulsar las redes sociales en poder entrar a la plataforma de Estados Unidos.

Este caso Amazon, por ejemplo y asi no, o sea son lo cambiamos, ese presupuesto para el
mismo fin, pero a través de otro canal.

¢Y de qué manera repercutio el destino o la inversién de este fondo en la empresa?

Ha sido bastante positivo en realidad, ayud6 muchisimo, nos abrié un poco mas el panorama
en otros &mbitos.

¢Y quién tomo la decision de esa inversidn fue el tutor, el comité o usted?

El equipo fue, o sea, yo con las personas que he trabajado. Fue una decision en conjunto,
digamoslo asi.

Fue una decisién en equipo para poder dar una mirada es para la circunstancia, y creo que
fue una, una buena decision.

¢Y qué opinidn tienes sobre los tutores del PAI?

Buena pregunta, muy buena pregunta. En nuestro caso, nuestro tutor ha sido bueno. Sabemos
que a las otras empresas no les fue tan bien, depende del sector, a veces puede ser que un tutor
tenga mas experiencia en agroindustria o puede tener mas experiencia en manufactura, yo
considero gque se deberia tomar de acuerdo con la experiencia del tutor si tiene experiencia en la
parte comercial, depende del sector que estas, busca un tutor que sea en su campo.

Y bueno, nosotros, evolucionamos un poco.
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¢Las capacidades del tutor eran las mas adecuadas para su plan de
internacionalizacion?

Para el momento, si, pero cuando giramos, a lo que es digital poco.

Nosotros, hicimos un giro, y si fue, fue bueno, fue bueno, hacer el giro porque hemos
terminado como realmente hemos querido.

Pero si, si, si tiene buenos tutores, este no sé coOmo estaran trabajando ahora, pero si hay muy
buenos tutores en el PAI, no puedo decir por todos, pero si los que conozco, pero al menos a los
que he conversado con alguna, porque no se conoce entre empresas y otras no entonces que tu no
le ha tocado y pues sabemos que tutores con pendiente no, pero siempre he visto que, si hubo
buenas, buenos tutores dentro del PAI, unos méas que otros, si es que no son de la especialidad,
pues en algin momento se tuvieron que cambiar, ¢no? Eso sucedio en varias empresas.

¢ Con respecto a usted, usted como representante legal de la empresa, siempre mostré
disposicion a la implementacién las recomendaciones sugeridas por el comité o algin
momento de esa linea de tiempo que estuvo en el programa, hubo desacuerdos, desavenencia,
diferencia, renuencia a ciertos cambios?

Si, claro. Claro, mas bien yo soy de las personas que quiere este hoy inmediatamente
reaccionar a las circunstancias, si, definitivamente a cualquier cambio que se pueda dar, ahi
estamos. Mientras esto sea beneficioso para la empresa, si. Efectivamente, eso sucede asi, yo no
parto de esa politica en realidad, yo parto de la politica de que hay que adaptarse a los cambios, de
cada 10 afios van a haber otras circunstancias, van a haber otras tecnologias y muchas cosas

cambian y como le dije un inicio.
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Una empresa que no se adapta a los cambios esté destinado al fracaso del futuro, asi que creo
gue es es0, nosotros no tenemos esa mentalidad, al menos trato de trabajar siempre con un equipo
con mente abierta.

Uno de los propdsitos del PAI es la generacion de capacidades para la
internacionalizacién. ¢Desde su apreciacion, como repercutié este factor en su empresa?

Yo, yo creo que mas bien. La empresa comparte sus capacidades digamos, con los
profesionales del PAI porque cada empresa es un mundo y cada empresa tiene un expertis
inimaginable, dsea, al compartir esta experiencia, hace que el equipo de PAI propiamente se
fortalezca y hoy sepan la realidad de como funcionan las empresas, y no es al revés.

El equipo de PAI qué propiamente que trabaja el PAI se fortalecen con la informacion que
tiene en cada empresa yo lo veo asi, pero eso es un aprendizaje mutuo, lo que al final es beneficioso

para ambos.
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ENTREVISTA N.° 9: WHITE LION NUTS
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAI en el 201
e Cargo que ocupa el informante: Jefe comercial

e Experiencia: 6 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Competir con otras empresas del rubro, los cuales postulan para el mismo programa.

¢Particip6 en otros programas de promocion a la exportacion? ¢En qué programas y
hace cuanto tiempo?

Si, en Innovate. Realizamos agenda de innovacion en el rubro de la castafia amazénica.

¢De qué manera la participacion en otros programas aportd en su participacion en el
PAI?

Con los conocimientos adquiridos.

¢ Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria brindarnos
una breve explicacién por favor.

Incrementar las ventas en el mercado de Estados Unidos con las castafias amazonicas.

Con respecto al volumen de exportacion, ¢Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI? ¢Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?
¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI? ;Cuanto de porcentaje
aproximadamente? ¢ Tienen proyecciones para otras ventas?

Si, aproximadamente se increment6 un 200% fue por consecuencia de un trabajo previo, pero
el PAI ayudo bastante a concretar esa exportacion. Realizamos la exportacion en la fase de

ejecucion, finales del 2020.
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¢Logrd ingresar a un nuevo mercado de exportacibn como consecuencia de la
participacion en el PAI, propuesto en el plan de internacionalizacion? ¢Qué paises? ¢Cuales
fueron las barreras de ingreso a ese mercado y como lograron superarlo?

Si, Estados Unidos. La barrera seria la consecucion del HACCP.

¢Logré ampliar su red de contactos, posibles clientes, como consecuencia de la
participacion en el PAI? ¢ De qué manera? ; Aproximadamente cuantos posibles clientes?

Si, logramos tener 8 potenciales clientes.

¢La contra estacion ha sido un factor determinante para su empresa? ¢Vende marca
blanca o posicionada?

No, porque son productos secos las castafias amazonicas, se produce desde enero a octubre.

Con respecto al Marketing internacional, ;Cémo se aplicd a su empresa? (ejemplos)
¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor?

Implementamos redes sociales, facebook, instagram Lindkedin, google Ads.

¢ Adapto sus productos a las necesidades del pais de destino?

No,

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢De qué manera
invirtié los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
gastos por favor.

Renovamos la pagina web, viajes internacionales por visita comercial, contratamos a un
gestor comercial.

¢De qué manera repercutio en la empresa esta decision?

Fue muy bueno, ayudo mucho al equipo y se logré concretar ventas.
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¢ Qué opinidn tiene sobre los tutores del PAI? ¢ Las capacidades del tutor eran las mas
adecuadas para su plan de internacionalizacion?

Muy bueno, muy conocedor y ayudo bastante. Conocia nuestro producto y rubro.

¢La gerencia mostré disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa?

Estuvo totalmente de acuerdo.

Uno de los propositos del PAI es la generacién de capacidades para la
internacionalizacién. ¢Desde su apreciacion, como repercutié este factor en su empresa?

Mejorar nuestra pagina web, fue muy bueno y para que nos conozcan mucho mas.

El uso de herramienta como Veritrade, Trademap, Adex datatrade.fue bastante (til.
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ENTREVISTA N.° 10: FLO TRADING
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAl en el 2017
e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 6 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Era nuestra primera experiencia, tuvimos que contratar a una empresa consultora para que
nos ayude a plasmar la experiencia dentro del proyecto, nos tomé una o dos semanas a lo mucho.

¢Particip6 en otros programas de promocion a la exportacion?

No, actualmente estamos cursando el segundo PAI; sin embargo, en ese afio fue el primer
proyecto.

¢ Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacién? Podria brindarnos
una breve explicacién por favor.

Vender 50 toneladas, ese afio cumplimos con el objetivo, pero se descontinuo el producto por
la falta de oferta. Nos lanzamos con sacha Inchi tostado al mercado del Corea del Sur.

Con respecto al volumen de exportacién, ¢Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI? ¢Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?
¢ Cuanto de porcentaje aproximadamente?

Inmediatamente, si, durante el programa, pero después por un tema de oferta de precio.
Nosotros lo vendiamos a 7 dolares, pero ahora cuesta 13 a 15 ddlares el kilo entonces los clientes
no estan dispuestos a pagar el precio.

¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI?

En realidad, inmediatamente, después de 4 a 5 meses de haber empezado el programa.

- 246 -



¢ Tienen proyecciones para otras ventas?

Lo que apoyo el programa en si es que tuvimos un mercado alterno, debido a la pandemia,
que esel aceite de sacha inchi para Taiwan. Por pandemia lo redirigimos y si tuvimos participacion,
vendimos 14 mil litros de aceite para Taiwan, fue repentino como contingencia.

¢logrd ingresar a un nuevo mercado de exportacidbn como consecuencia de la
participacion en el PAI, propuesto en el plan de internacionalizacion? ¢Qué paises? ¢Cuales
fueron las barreras de ingreso a ese mercado y como lograron superarlo?

Diria que Taiwan, la barrera que teniamos fue por permisos de Digesa y los anélisis demoran
aprox. 15 dias mas los tiempos de exportacion, lo que mas demora es la emision del certificado.

¢Logrdé ampliar su red de contactos, posibles clientes, como consecuencia de la
participacion en el PAI? ;De qué manera? ; Aproximadamente cuantos posibles clientes?

Si, definitivamente, estamos viendo a 3 posibles clientes.

¢La contra estacion ha sido un factor determinante para su empresa? ¢Vende marca
blanca o posicionada?

No, porque netamente nos encargamos de exportacion y trabajamos con acopiadoras que
cumplan con los requisitos de calidad; sin embargo, el sacha inchi esta en su mayor auge y se
produce todo el afio. Nuestras exportaciones son todos los meses. Nosotros exportamos a granel
bidones de 60 litros por ahora, nos interesa mas que la marca es que nos conozcan como trabajamos
y la cultura que tenemos.

Con respecto al Marketing internacional, ¢(Cémo se aplicd a su empresa? (ejemplos)
¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor? ¢ Adapto sus productos a las necesidades

del pais de destino?
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Nuestro jefe tiene amplia experiencia en el mercado internacional y yo también he viajado a
estos a paises, hemos tenido el Feedback no es que empezamos de cero con el mercado asiatico;
sin embargo, con el tiempo nos ha tocado conocer las caracteristicas de estos clientes sus
exigencias.

En realidad, el conocimiento de comercio y marketing internacional ya lo teniamos asi que
no fue necesario contratar a alguien externo.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢(De qué manera
invirtié los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
gastos por favor. ;De qué manera repercutié en la empresa esta decision? ¢Quien tomo la
decision de esa inversion? ¢ De qué manera aportd la tutoria del PAI en estas actividades?

Basicamente, se fue a la ejecucion y promocion como es la pagina web, brochure, tarjetas,
gestores comerciales, fue complicado la verdad porque teniamos aprobados 2 viajes, tuvimos que
invertir en nuestros activos digitales.

¢Como la inversion de esos activos digitales influy6 en su empresa?

Bastante interesante porque hicimos un book de fotos profesionales, una pagina web mas
dindmica, definimos también la identidad de la empresa con un manual de marca y definitivamente
tuvo un impacto porque traducimos la pagina a 4 idiomas como es el inglés, el coreano, taiwanes
y chino.

¢ Qué opinidn tiene sobre los tutores del PAI? ¢Las capacidades del tutor eran las méas
adecuadas para su plan de internacionalizacién? ;De qué manera las tutorias del PAI en

materia de planeacion comercial internacional aportaron a su empresa?
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Muy bien, nosotros tuvimos el gusto de trabajar con el Sr. José Luis Peroni, €l ha sido por 8
afios el director comercial de la Osce en Canada entonces su experiencia en el mercado

internacional fue bastante importante, definitivamente mis mejores comentarios con él.

¢La gerencia mostrd disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa? ¢Y sobre las brindadas por el tutor del PAI? ¢(Cree usted que las
recomendaciones fueron las mas adecuadas? ¢Por qué?

Lo que fue un poco complicado es la entrega del plan comercial, casi al final, es muy
burocraticos y nos retrasd un poco, pero después de eso no hubo mayor problema.

Uno de los propdsitos del PAI es la generacion de capacidades para la
internacionalizacién. ¢Desde su apreciacion, como repercutié este factor en su empresa?

Hubiera sido una oportunidad genial, no solo para alcanzar a 3 clientes, dsea ese presupuesto
hubiera servido si haciamos el viaje. Lamentablemente, la pandemia nos afect6 a todos, pero
definitivamente nos dio la capacidad, los conocimientos y experiencia para aplicar nuevamente al
programa esta vez, no hemos necesitado ningun asesor y nos fue bastante bien.

Definitivamente, ha impactado positivamente.

- 249 -



ENTREVISTA N.° 11: ANAWI EXPORT
e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAl en el 2019
e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 8 afios

Me podria comentar brevemente, ¢Cual es el cargo que desempefia actualmente y
cuéles son las principales funciones que cumple?

Soy gerente general, y bueno me encargo de la parte comercial y administrativa.

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Para postular al programa tuvimos que hacer un plan de negocios detallado, tuvimos que
recoger informacién de la empresa, en ese momento que no estaba a la mano, seguir un modelo,
hacer una investigacion previa. Sacar data, proyecciones y demas para poder postular. De hecho,
el estado siempre, en general, pide mucha documentacion y adicionalmente tiene que ser un
proyecto vendedor, innovador y pueda traer beneficios al pais en conjunto.

¢Particip6 en otros programas de promocion a la exportaciéon?

No, este ha sido el primer programa y el altimo.

¢ Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria brindarnos
una breve explicacién por favor.

Nuestro objetivo fue posicionarnos en el mercado de Estados Unidos con jengibre fresco.

Con respecto al volumen de exportacion, ¢Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI? ¢Fue por consecuencia de la participacion en el PAI?

Este digamos que el PAI tiene un plazo para cumplir los indicadores, digamos desde que se

firma el contrato y demas con el programa tienes un plazo para cumplir algunas actividades. Sin
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embargo, bueno de hecho en ese plazo si vendimos un poco mas de lo que veniamos vendiendo,
pero no cumplimos la meta que nosotros nos planteamos por falta de tiempo, basicamente, era muy
poco tiempo que tuvimos para para llevar los objetivos en el primer afio. Posteriormente si pudimos
cumplir con la meta.

¢Después de cuanto tiempo de haber participado en el PAI? ;Cuanto de porcentaje
aproximadamente?

En el afio 2020 6sea desde el inicio hasta el final cerrando el afio 2021, si cumplimos o sea
pasamos el objetivo digamos un 200% un poco mas tal vez, pero ya veniamos asistiendo a otras
ferias.

¢En los otros afios tengo entendido que asistian a las ferias del mercado destino, en este
caso como continuaron, ferias virtuales?

En nuestro caso, bueno empezando la época del COVID nuestro plan inicial era ir a ferias
presenciales, actividad que realizamos todos los afios por nuestra cuenta para conseguir clientes, y
habiamos visto que en el PAI una opcion para poder también apoyar en la financiacion de estas
ferias y visitas comerciales; sin embargo, por el COVID no pudimos. Tuvimos que asistir a una
feria virtual eventualmente, pero no es lo mismo porque conocer a los clientes cara a cara es mejor.

¢ Como consecuencia de esta feria virtual lograron contactar nuevos posibles clientes?

Hicimos contactos, pero ninguno se materializd. En las ferias comerciales presenciales
tampoco siempre se consigue muchos clientes también, pero para mantener un poco de relacion
actuales.

¢La contratacion ha sido un factor determinante para su empresa?

En nuestro caso, no.

¢Vende marca blanca o posicionada?

- 251 -



El empaquetado siempre trabajamos con la marca propia.

¢Antes de postular al PAI, ustedes tenian un area de marketing internacional
consolidada?

De hecho, nosotros somos 2 socios, yo me encargaba de la parte comercial o marketing,
hacer paginas web al inicio, pero empirico.

Con respecto al Marketing internacional, ¢ Como se aplicé a su empresa?

Nosotros utilizamos el PAI para profesionalizar un poco més este tema de marketing. De
hecho, tenemos un nuevo logo, disefio de nuestros empaques, tarjetas de presentacion varias, una
nueva pagina web, firmas digitales, hicimos un manual de marca qué bueno nos ayuda a tener mas
lineamientos, digamos, de como utilizar nuestra marca.

¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor?

Si conocemos los gustos porque ya veniamos exportando a ese destino, pero pequefias
cantidades.

¢ Adapto sus productos a las necesidades del pais de destino?

Como te dije en un momento, nosotros ya habiamos exportado al destino entonces ya
conociamos mas menos el mercado.

De hecho, algo que si cambiamos fue las distintas presentaciones. De una presentacion, en la
caja grande hicimos una caja chica también para para atender a los algunos clientes especificos.

La mayor parte del fondo destinamos a un tema de relanzamiento de la marca, un nuevo logo,
un manual de marca, un video institucional, hicimos una pagina web, nueva basicamente, servicio
de base de datos para estadisticas informacion y de ahi bueno contratamos a un profesional en el
mercado destino para que nos ayude a conseguir clientes alld, un gestor comercial que nos ayuda

en el proyecto y demas.
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¢De qué manera repercutid en la empresa esta decision?

De hecho, nos ayudé bastante, en nuestro caso inspiran confianza a nuestros clientes.

Si, nos buscan por los cambios que hemos realizado. Siento que nos ayuda, pero hay otros
factores que influyen que los nuevos clientes nos contacten.

¢ Quién tomo la decision de esa inversion?

La decision fue tomada por los 2 socios.

¢ Qué opinion tiene sobre los tutores del PAI?

Bueno, de hecho, fue una buena ayuda. Cuando teniamos que hacer unas actividades, preparar
la informacion que nos pedian el programa. Ayudaba a aterrizar los pasos que teniamos.

¢Las capacidades del tutor eran las mas adecuadas para su plan de
internacionalizacion?

Cumplia con lo que se necesitaba en ese momento.

¢La gerencia mostrd disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa?

Hubo algunas diferencias, porque el programa no permitia destinar el dinero en otras
actividades; por ejemplo, certificaciones para nuestros productos frescos para diferenciarnos. No
son flexibles a pesar de que en el mundo se present6é cambios.

Uno de los propositos del PAI es la generacion de capacidades para la
internacionalizacion. ¢Desde su apreciacion, como repercutié este factor en su empresa?

Una parte atractiva del programa es el fondo, para invertir y generar rentabilidad.

Al inicio a las empresas nos cuesta invertir en estas actividades porque la rentabilidad no es
a corto plazo como marketing, rrhh, etc. Asi que el programa fue de ayuda porque pudimos

implementar esos cambios.
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ENTREVISTA N.° 12: TROPICAL NEW DIMENSION

e Segmento A: MIPYMES peruanas del subsector agricola beneficiarias del PAI en el 201

e Cargo que ocupa el informante: Gerente General

e Experiencia: 20 afios

¢ Cudles fueron los principales retos para postular en el PAI?

Incrementar las ventas, aumentar el numero de clientes y a su vez mejorar el tema de
marketing.

¢Participo en otros programas de promocion a la exportaciéon?

No, hemos participado en programas con el estado.

¢ Se cumplio con el objetivo general del plan de internacionalizacion? Podria brindarnos
una breve explicacion por favor.

El objetivo general fue incrementar el volumen de venta, pero llegé la pandemia. Se avanz6
lo que pudo, teniamos viajes programados para ir a Inglaterra.

Logramos cerrar un pedido, pero por temas de precio fue volatil y por eso no pudimos
concretar el embarque.

Con respecto al volumen de exportacion, ¢Hubo un incremento en sus exportaciones
después de participar en el PAI?

No, por la pandemia y como te dije el precio era muy volatil.

¢logrd ingresar a un nuevo mercado de exportacion como consecuencia de la
participacién en el PAI, propuesto en el plan de internacionalizacién?

No, por la pandemia. Solo contratamos a un gestor comercial, pero tampoco se podia reunir

con los clientes face to face.
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¢cLogré ampliar su red de contactos, posibles clientes, como consecuencia de la
participacion en el PAI? ;De qué manera? ; Aproximadamente cuantos posibles clientes?

Logramos incrementar nuestra red de posibles clientes, pero no se ha concretado venta
alguna.

¢La contra estacion ha sido un factor determinante para su empresa?

No, el problema que sucedi6 fue el tema de los precios. México ofrece un precio mas bajo
que Peru.

¢Vende marca blanca o posicionada?

Depende del cliente, ya sea a granel o como marca de la empresa.

Con respecto al Marketing internacional, ; Como se aplico a su empresa?

Lo trabajamos mediante un agente contratado en Reino Unido, nacio a raiz de que se cerraron
las fronteras y nos dieron la facilidad de contratar al gestor comercial.

¢ Conoce los gustos y costumbres del consumidor?

Nosotros ya habiamos avanzado con cierta informacion, y si sabiamos del consumo
especificamente de la palta y también del mango.

¢Adapto sus productos a las necesidades del pais de destino?

Es granel, en la caja de 4 kilos y no hay mayor adaptacion.

Con respecto a los recursos no reembolsables otorgados por el PAI, ¢De qué manera
invirtio los fondos elegibles otorgados por el PAI, en qué componente? Podria detallar los
gastos por favor.

Si, se invirtid en las redes sociales, gestor comercial y registro de la marca en Reino Unido.

¢De qué manera repercutio en la empresa esta decision?
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Nos hizo, de alguna manera realizar mayores investigaciones en el mercado de destino.
También tenemos que estar muy actualizado con la pagina web, para que se enteren las fechas de
produccion. Nos dimos cuenta de que contratar en un gestor comercial para que la empresa no se
vea afectada luego, invertir un poco mas.

¢ Qué opinion tiene sobre los tutores del PAI?

En mi caso nos fue muy bien, nos apoyo con su equipo y pienso que se tiene que facilitar con
un tutor es de mucha ayuda.

¢Las capacidades del tutor eran las méas adecuadas para su plan de
internacionalizacion?

En mi caso, si.

¢La gerencia mostrd disposicion e implementd las recomendaciones sugeridas por el
comité del programa?

Si tuve disposicién a las recomendaciones, y adaptarse a los cambios.

Uno de los propositos del PAI es la generacién de capacidades para la
internacionalizacion. ¢Desde su apreciacion, cOmo repercutié este factor en su empresa?

Si, en la medida que se pudo resolver, se llegd a dar una solucién porque se presento la

pandemia.

- 256 -



Anexo 12. Transcripcion de entrevistas a especialistas

ENTREVISTA N.° 13: FUNCIONARIO 1

PAI 2019

El PAI se encuentra enmarcado en el PENX 2025 y el principal objetivo del PENX es
avanzar hacia la internacionalizacion de la empresa peruana. ¢considera usted que el PAI
logra cumplir con ese objetivo? ¢De qué manera?

Claro, porgue lo interesante yo creo que al lograr logra cumplir con el peso al 20 y 25, mas
aun ahora que tienen la modalidad 1, porque tu estabas hablando de empresas que no eran
exportadoras, con la ayuda de este dinero, con este fondo pueden convertirse en una empresa
exportadora y yo creo que eso fue un error en la primera version de no haber conseguido a una
empresa que no haya tenido ninguna experiencia exportadora mas si toda la infraestructura para
hacerlo, entonces yo creo que ahora con esta modalidad 1, si lo estan logrando adicionalmente,
jamas en la historia de los fondos del PAI hubo un fondo que otorgara el dinero para poder hacer
promocién comercial para que puedas ir a ferias, yo estuve en un fondo de hecho pero era mucho
mas acotado, se daban hasta 40,000 soles fue en verdad el pionero de dar dinero para poder
participar en ferias internacionales, que era el debido comercio Andino, pero en un fondo que
literalmente iba directamente a empresas que trabajaran con biodiversidad nativa, en el marco del
proyecto de bio comercio andino, entre Peru, Ecuador y Colombia entonces eso era una cosa que
nunca se habia hecho, ahora a los niveles que se estd haciendo el dia de hoy de esos fondos
otorgarlos directamente para poder manejarlo en el marco de la internacionalizacion,
internacionalizacion como tal yo creo que efectivamente si esta cumpliendo el rol, ahora ahi
tendriamos que ser totalmente sinceros de cuéanto es lo que se ha ido logrando por cada una de las

convocatorias o sea cuantificarlo, fuera de los resultados que las otras herramientas que el mismo
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ministerio también tiene, yo creo que una comparacion entre las herramientas que el mismo
ministerio también tiene se han manejado para la internacionalizacion, cual ha sido la mas efectiva
ahi yo si tendria mis reparos en darte alguna respuesta porque no lo sé, pero hay muchas
herramientas, no entre las ruedas de negocio, las mismas ferias que hace, PROMPERU, de repente
habia la ruta exportadora hacia una comparacion, cuales han sido las que han tenido en verdad
reales resultados de convertir a una empresa exportadora, no te lo sabria decir, pero creo que seria
interesante que lo pudieras averiguar.

¢Después de cuanto tiempo los participantes del programa lograron cumplir con los
indicadores de exportacion segun el plan de internacionalizacion?

O sea, ellos tienen 12 meses para cumplir ese plan. Los indicadores claro, o sea, todo el todo
el proyecto por empresa dura 15 meses, eso es lo ideal, 3 meses de planeamiento y también que va
incluyendo de la mano el tema de prospeccion y 3 meses de y 12 meses para ejecucion, usualmente
a veces también se amplia un par de meses adicionales por temas de timing, o sea por decir que
durante esos 12 meses no encuentran la feria idonea, entonces por eso estan ampliando un poco
mas o estan cerrando ciertas cosas entonces, mas menos, 3 meses.

¢Entonces, si se llega a cumplir dentro de los 12 meses, bueno, 15 meses?

Tienes que cumplir. Si no, tl no estas cumpliendo, o sea, sino, no estas cumpliendo a
cabalidad al 100%, tu el proyecto no, y eso en algin punto también deberia, o sea, tiene como,
estan como puntaje, no sé si td has visto cémo funciona el tema de las postulaciones en Innévate,
te dicen, ¢ha participado antes en un concurso en Inndvate? si y no, ¢culminé exitosamente el
proyecto? si, ;cumplio el 100% los objetivos? no, ¢en cuanto? entonces eso tambiéen te va quitando

puntaje para la siguiente convocatoria.
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¢Cuéles fueron los paises de destino mas recurrente en los planes de
internacionalizacién que logro ver usted?

En mi caso, pero fue hacia China porque una de mis experiencias para apertura mercado en
el afio 2010 y 2011 y 2012 fue China entonces, como no habia muchos especialistas de este
mercado, a mi me dieron esos mercados, en verdad, perfilan muchisimo el tipo de tutor con
experiencia en el mercado en el que esta y otro mercado que por naturaleza me daban era el chileno,
porque yo fui parte de la Oficina comercial del Pert en Chile por cuatro afios y vivi.

En Chile 6 entonces, por default me daban esos mercados, pero es un tema mas del perfil del
tutor que por la naturaleza de postulacion de las empresas a los mercados que se necesitaban, pero
usualmente, o sea, ti haces un ranking y eso t lo puedes ver facilmente ahorita, en los resultados
de la primera convocatoria de esta segunda convocatoria, que se esta realizando en PAI, td puedes
ver que basicamente todo el mundo va a Estados Unidos y no me equivocaria en decirte eso, pero
haz un ranking, en verdad esa es la informacion esta.

Con respecto a las barreras, ¢cuales han sido las barreras de ingreso mas recurrentes
en el sector agroexportador en bueno, en ese destino no menciona que es asi?

Lo que pasa, es que eso depende mucho del tipo de mercado, era el mercado va por un tema
mas de por del producto perdon o sea yo he tenido empresas que han sido un producto nicho
entonces, el desconocimiento del mercado para un producto tan especifico, haber te digo, como
productos derivados de galletas vecino a no que eso no va directamente, pues al retail mas grande
de China, sino que va directamente a tiendas especializadas como naturistas, pero adicionalmente
a eso naturistas occidentales, no que eso va directamente también a mercados como o regiones
como Shanghai, que son regiones mas occidentalizadas dentro del mercado chino una de las

limitantes para poder desarrollar nuevos productos en mercados poco conocidos es de que no
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contamos por decir si tenemos una oficina comercial con consultores que nos puedan ayudar a
hacer un levantamiento de produccion en el mercado eso para mi ha sido una limitante super fuerte,
tanto en la version anterior como en esta, yo he tenido una empresa que esta exportando que
desarrolla bio fertilizante para Panama si la eleccion de ese mercado es porque un momento vino
un comprador panamefio, con la idea de poder buscar la representacion del producto, compro el
producto de manera local y él mismo se encargd de llevar un contenedor pero cuando nosotros
hemos querido armar el plan y hemos tocado la puerta de la Oficina comercial, la Oficina comercial
nos comentaba solamente yo he trabajado dos lineas con consultores de manera externa para
servicios y para para cosmética, no tengo una persona que nos pueda o que le pueda hacer una
consultoria en fertilizantes, ¢no? entonces esa limitante de poder encontrar un partner en el
mercado de destino en 3 meses para para productos bien especificos, es complicado, es bien
complicado a pesar de que td ya cuentas con el conocimiento y vas tocando puertas como Camaras
de Comercio, los mismos organismos y todo euro monitor, que son de consultoras ya totalmente
cimentadas en todo Latinoamérica no hemos tenido en verdad mucho, buenos resultados para ello.

Segun Francis y Collins en sus investigaciones sugieren que el uso de un mayor nimero
de Programa de Promocidn a la Exportacion influye en el logro de objetivos de exportacién
y las estrategias de expansion de las exportaciones™. ¢ Tiene conocimiento si las empresas
beneficiarias del PAI han participado antes en algin otro programa de promocion a la
exportacion? ¢ Del 100% de empresas beneficiarias, cuantas en porcentaje aproximadamente
han participado antes en algiin PPE? ;Hay alguna caracteristica en particular que diferencia
a las empresas que han participado en algun PPE antes y las que no han participado en algun

PPE antes?
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Lo que pasa es que cuando hablamos netamente de promocion a la exportacién, en verdad,
lo tiene, bien especifico el PAI, pero otro programa que, si bien no eran directamente para un tema
de fortalecimiento a la exportacion, era un tema del fortalecimiento de capacidades en calidad, por
decir Agro ideas, Agro ideas es un programa, no sé si todavia existe, pero Agro ideas es un stper
programa que en verdad daba un fortalecimiento a la cadena de valor a nivel de calidad y
produccion, eso finalmente, allana el camino para la internacionalizacién y muchas de las empresas
también optaban por esos fondos, el mismo, Inndvate también tiene fondos también para utilizar a
nivel de calidad, tengo algunas empresas que han participado para poder hacer mejoras en las
buenas practicas de manufactura y buenas préacticas agricolas, implementacion de buenas practicas,
manufactura y agricolas para sus productos, no, entonces eso también esté allanando un poco el
camino para poder ser mejores en momento de aplicar al tema de la internacionalizacion sin ser
una cosa netamente a nivel de exportaciones, sino a nivel productivo.

¢Claro, claro, del 100% de las empresas que asesord, cuantas un porcentaje han
participado en otros programas?

A ver, mira de este programa. Un aproximado de 50% de las empresas

¢De qué manera las empresas han logrado obtener una cartera de nuevos contactos en
los mercados de destino?

De la manera que ofrece normalmente cualquier area comercial, son varias puertas, la primera
es que cuentes con una herramienta de inteligencia comercial, hay muchos paises que tienen
abierto esa informacion y con el veritrade Yy la partida arancelaria, ti haces la basqueda de los
potenciales clientes, obviamente que el veritrade no te suelta, pues el nombre y apellido del
comprador, pero te suelta el RUC, o el namero de identificacion y el nombre de la empresa 'y a

partir de eso, tu haces, generas una base de datos, a partir de eso también haces un perfil ese tipo
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de clientes o cruzas a esos clientes con las posiciones comerciales que basicamente también es la
funcion de las oficinas, y a partir de eso, tU puedes ir generando una base de datos interesantes
para poder ir ofreciendo tu bien o Servicio. Adicional a eso, en la feria, si vas a ir a ferias a
prospectar ahi mismo, t0 también comienza a levantar informacion

Segun el Reglamento Operativo del PAI art. 4, los recursos economicos destinados al
PAI estan orientados a fortalecer la productividad mediante los instrumentos de difusion
tecnoldgica, innovacion empresarial, mejora de gestion y encadenamiento productivo, asi
como el acceso a mercados. ¢Considera usted que esos instrumentos repercuten en la
internacionalizacién de las empresas beneficiarias? Podria explicar brevemente por favor.

Es que basicamente lo que tu puedes gastar directamente a nivel de innovacion, de repente
es ahora que se ha dado también el tema de la pandemia y que todo esta mucho mas digitalizado
es un tema de digitalizacion de tu plataforma de venta, pero hay que tener en cuenta que no todos
los productos y no todas las empresas necesitan de un tema de digitalizacion para vender por
ejemplo, el tema de vender frescos, asi tu quieras digitalizar pero nunca ha tenido ni se va a vender
de la manera de mediante un carrito de compra, por decirlo asi, ;no?

Exactamente, y basicamente y hacia donde va o yo he visto un poco hacia dénde va el tema
de innovacién y digitalizacion otra de las cosas interesantes es de que cuando hablan un poco
también de tropicalizacion del producto, pero claro va un tema méas de cambiar un poco la
formulacion de ciertos productos para hacerlo mas al gusto del mercado de destino, pero eso no te
alcanza, pues con la plata que te da el PAI me refiero que eso es ya otro tipo de fondo es que es
mucho mas complejo, te toma mucho mas tiempo.

Entiendo, pasando otra pregunta el segundo Pilar del PENX 2025 busca consolidar las

exportaciones peruanas con énfasis en las exportaciones no tradicionales, ¢qué producto
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agro considera usted gque es un reto exportar? ;0 que producto también considera usted que
tiene un potencial para las exportaciones futuras?

Bueno, basicamente lo que va a tener un reto es todo lo que no tenga el dia de hoy permiso
fitosanitario para poder ingresar, sin ir muy lejos y lo veo desde mi punto de vista los arandanos
del pais se volvié un pais, el pais mas grande productor de ardndanos de la region y hemos
comenzado a trabajar de la mano con Senasa para poder ingresar a ciertos mercados, porque sin
los permisos Fitosanitario nosotros no vamos a poder ingresar a ciertos mercados, y yo creo que
Chile ahi nos lleva siempre un poco la delantera, sin ir muy lejos por decir, limén, Tahiti, Pitahaya
todo lo que es fresco manda a nuevas areas, nuevos estudios de climatizacion del producto y yo
creo que es ahi donde se da el reto més de los productos para a nivel internacional y a nivel de
internacionalizacion como tal.

De acuerdo con las bases del PAI, en el componente | se elabora el plan de
internacionalizacion y transferencia de conocimiento. ¢(De qué manera se transfiere los
conocimientos de los tutores a los participantes beneficiarios (Modalidad 1 y 11)? Podria
proporcionarnos ejemplos.

Es que basicamente, haciendo el plan, tu te encargas con la empresa de generar el plan, el
plan tu lo preparas como tu toro, y ahi es donde tu tienes plasmas todo tu conocimiento a nivel de
herramientas comerciales, de decirle oye, sabes que no tengo yo no tengo una sola empresa
potencial compradora no te preocupes, yo creo que podria tener esa herramienta para poder buscar
compradores y ademas llamemaos a la oficina comercial. De repente, ellos ya tienen una base de
datos que por favor nos vayan dando cuél es su cronograma de ferias para estas fechas para este

afio y sobre eso, elegir y conversar y ver cual seria el mejor camino para nosotros es ahi donde
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nosotros vamos apoyando a la empresa segun el conocimiento que tenemos del mercado y de las
herramientas que se han aplicado en su momento.

¢Puede compartirnos un poco sobre las ensefianzas que han tenido los beneficiarios del
PAI en la modalidad 1 y 11? Por favor, comente un breve ejemplo.

O sea, basicamente algunos que ya vendian, otros de ver coémo ingresaban los productos,

yo ahora estoy ayudando de manera externa una empresa con su PAI, porque me dicen,
nosotros nunca hemos exportado nada, t0 conoces bien ese mercado. Como su tutora también veia
otros temas y cdmo podia ser, 0 sea como temas tan basicos como enviar via maritima, 0 sea,
Chile, todo lo que es fresco se manda via terrestre entonces sus costos de produccion son otros, tus
costos de envio, como lo mandaste ferry, ademas, eso te lo va dando un poco la experiencia, eso
es algo bien importante yo creo que también con el tiempo se van a ir dando cuenta de que van a
necesitar tutores especializados, no solamente en el tema, en el tipo de producto, sino en el mercado
y Yo creo que ese es el match que tiene el match perfecto, de resultaos porque una cosa es hacer
como que la busqueda de equipo que muchas veces, 0 sea no es tan facil y otra es en verdad, la
experiencia empirica de haber realizado una exportacion, de decirle estas son formas mas faciles
y demas para poderlo hacer y adicionalmente a eso, que también el equipo operador sea el
experimentado en el &rea de exportaciones para que nos puedan ayudar a hacer un mejor plan, me
refiero que en algun punto las observaciones que nos den seran muy de fondo, mas que de forma,
y poder fortalecer el documento en bien de la empresa.

El PENX bajo el pilar 3 desarrolla un sistema integral y descentralizado de mecanismos
especializados de financiamiento con la finalidad de que las empresas peruanas sean mas

competitivas internacionalmente y estén orientadas a la ampliacion y diversificacion de la
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oferta exportable en las MYPES. ¢ Desde su punto de vista se ha logrado cumplir con estos
retos? ¢De qué manera el financiamiento aporta a la diversificacion de la oferta exportable?

Mira pregunta complicada yo creo que la manera en la cual ti también te puedes contestar
esa pregunta es haciendo un poco el perfilado de las empresas que han postulado y han ganado, no
tengo en mente, me atreveria a decir que de repente, la mayoria de empresas que han ganado el
fondo son de Lima, pero de repente, me estoy equivocando de repente dentro de sus bases y los
fondos que tiene, el PAI tiene un porcentaje para regiones y otro para Lima no lo tengo claro y ahi
no me atreveria a contestarte porque no lo sé, entonces yo creo que la idea mas, lo mas correcto
seria que puedas mas menos ver la lista de ganadores y cuéles son sus lugares de origen, y a partir
de eso poderlo trabajar, y ver con exactitud en verdad que es una descentralizacion del uso de este
fondo, de estos estos del lanzamiento como tal.

Claro, pero es que a mi me tocaron todas las empresas que a mi me tocaron fueron de Lima,
entonces creo que no, no soy un buen referente para decirte especificamente ahorita, si lo es,
conozco que hay algunas empresas de Tacna, por decir, conozco que hay alguna empresa de otros
lados, pero no me tocd una empresa, todas me ha tocado de Lima, o sea, una de Tacna, en algin
momento Y nomas no te sabria decir, pero te digo que creo que la manera mas correcta seria que

hagas ese barrido, ;no?
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ENTREVISTA N.° 14: FUNCIONARIO 2

PAI 2019

El PAI se encuentra enmarcado en el PENX 2025 y el principal objetivo del PENX es
avanzar hacia la internacionalizacion de la empresa peruana. ¢considera usted que el PAI
logra cumplir con ese objetivo? ¢(De que manera? ¢Después de cuanto tiempo los
participantes del programa lograron cumplir con los indicadores de exportacion, segun el
plan de internacionalizacion?

Bueno, en este caso yo considero que si se cumplio el objetivo. Creo que las cifras que ha
dejado este programa de que por si es muy han sido muy valiosas ya que se ha obtenido resultados
tanto en ventas como en clientes obtenidos, muchas de las empresas han podido participar por
primera vez en este tipo de programas. Actualmente las actividades comerciales financiadas por el
programa estan dirigidas a la internacionalizacién de las empresas. Sin embargo, también creo que
el hecho de justo el tltimo afio que fue el 2020, el cierre de este programa repercutié mucho porque
obviamente un cierre de todas las actividades comerciales, tanto ferias, misiones, actividades si
afecto mucho porque habia empresas que ya tenian inclusive viajes programados, pero obviamente
las fronteras estan cerradas, entonces todo eso hizo que digamos que las empresas tengan que
replantear las actividades presenciales por actividades totalmente virtuales obviamente que puedan
tener impacto, no, por ejemplo si, tu tenias una participacion en una misién comercial del PAI,
digamos Argentina, tenias que agendar reuniones virtuales con clientes en Argentina, digamos que
de esta manera se trato de avanzar también, pero si fue complicado no, pero fuera de ello, con
todos los problemas que hubo, yo creo que si se llegd a, digamos, a hacer un avance en la

internacionalizacién de las empresas, después ahora lo que ti me preguntas después de cudnto
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tiempo los participantes han logrado cumplir las indicador esto es muy variable en, ya sea el
sector, ya sea tal vez el tema de justamente las actividades, porque muchas actividades, por
ejemplo, t0 puedes participar en una Feria Internacional, pero no quiere decir que en ese mismo
momento las empresas te van a comprar 0 van a cerrar negociaciones entonces digamos que en las
empresas un poco mas consolidadas ha sido un poco mas facil, pero también es importante el
seguimiento que haces después.

¢Cudles fueron los paises de destino mas recurrentes en los planes de
internacionalizacién? ¢Cuales son las barreras de ingreso mas recurrentes en el sector
agroexportador? ¢;Como considera usted que las empresas agroexportadoras han
sobrellevado las dificultades de ingreso a los mercados de destino?

Bueno, de por si nuestro principal destino de exportaciones ha sido Estados Unidos siempre
ha sido el Pais més recurrente, por el idioma es que las empresas han tomado mucho mas en cuenta,
para sus iniciativas de internacionalizacion; sin embargo, también han abierto canales a otros
paises que digamos nunca pensaron las empresas exportar, por ejemplo, recuerdo que habia una
empresa que exportaba el tema de habas si no me equivoco que intentd con Japon porque habian
tenido una un cliente interesado y entonces este abrieron ese canal. Otro tipo de empresas hasta
inclusive se animd por el continente africano entonces ha sido, digamos que muy diverso el tema
de los paises.

¢Y en cuanto a las barreras ingreso mas recurrentes del sector agroexportador?

Ah, bueno, aqui si tengo que hacer bastante, precisa. Las empresas que postulaban al
programa de apoyo a la internacionalizacion debian tener todos los requisitos de acceso al pais que
ellos pensaban postular porque si no podia postula porque, obviamente, el hecho de que tu quieras,

por ejemplo, no tengas algun requisito, haria que tu proyecto se retrase te implicaria costos,
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tiempos y obviamente eso no era un gasto elegible por parte de del programa. Por ejemplo, si tl
no tenias un Haccap algo que si te pedia el PAI no podias ni si quiera postular al programa, este
no pasaba, la etapa de evaluacién, entonces por ahi digamos que seria la principal barrera, no sé el
tema de que no tengan un permiso, y también acuérdate que el tema de requisito de acceso es
diferente por producto, por pais, entonces ahi eso es algo muy amplio para responder, pero si es
como como te indico, justamente en las bases del programa se indica, y hasta ahora en el programa
gue se sigue ejecutando, se indica que todas las empresas deben tener todos los requisitos de
acceso.

Segun Francis y Collins en sus investigaciones sugieren que *‘el uso de un mayor niumero
de Programa de Promocidn a la Exportacion influye en el logro de objetivos de exportacion
y las estrategias de expansion de las exportaciones™. ¢ Tiene conocimiento si las empresas
beneficiarias del PAI han participado antes en algun otro programa de promocion a la
exportacion? ¢ Del 100% de empresas beneficiarias, cuantas en porcentaje aproximadamente
han participado antes en algiin PPE? ;Hay alguna caracteristica en particular que diferencia
a las empresas que han participado en algin PPE antes y las que no han participado en algun
PPE antes?

Bueno para ser bien, precisa el programa de apoyo a la internacionalizacion es el Gnico
programa o fondo no reembolsable, dirigido a las exportaciones o al comercio exterior en Per( ya
ahora que las empresas hayan recibido asistencia, por ejemplo, de¢ PROMPERU, anteriormente
entonces programas que si los tienen y que si tenian muchas empresas que todavia seguian
trabajando con PROMPERU. Eso no digamos que habian muchas empresas que si trabajaban con
PROMPERU en programas, por ejemplo, los programas de buenas practicas, la ruta exportadora

que ellos seguian en algunos casos seguian llevando, pero digamos que un programa de apoyo a
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la internacionalizacion o un programa de apoyo como tal, no porque no ha existido antes el PAI al
menos que Yo tenga conocimiento, porque digamos que este programa ha sido el tnico fondo no
reembolsable, dirigido o especializado en el sector exportador.

¢Y cudles eran las caracteristicas de esas empresas que habian participado en otro
programa no necesariamente que sea de que un fondo no, porgque también existe el programa
de Sierra exportadora, entonces, cuales seran las caracteristicas de las empresas que ya
habian participado y la diferencia de las que no habian participado tenian una caracteristica
especial?

Yo creo que eso es muy variable porque en realidad en muchos casos creo que la principal
caracteristica que podria acotar en las empresas que ya habian recibido asistencia o que se
encontraban recibiendo asistencia en otros programas de PROMPERU es que tenian informacion
de mercado un poquito mas actualizada que otras que no lo tenian o que no recibian o que tenian
contactos, por ejemplo, con los funcionarios de PROMPERU obviamente los apoyaban ante
cualquier consulta, por ejemplo del pais ya para su ejecucion general, podian, digamos no sé
contactarse, pedir apoyo que les den la informacion un poquito mas facil, cosa que nosotros
siempre tratamos de apoyar, no, pero igual ellos trataban también de por su lado, sacar la
informacion mas precisa si, por ejemplo, habia alguna actividad, por ejemplo, el tema de ferias y
estaban buscando una feria para participar en el pais que ellos decidan internacionalizarse, en algin
caso los que los que si recibian apoyo de FROMPERU, eso creo que seria la principal caracteristica
que ellos digamos tenian un poco mas de informacion o méas contacto para poder tal vez tener
informacion del mercado o del pais.

¢De qué manera las empresas son logrado tener una cartera de nuevos contactos en el

mercado de destino, nuevos contactos, me refiero a posibles clientes potenciales?
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Bueno, eso ha sido producto del planteamiento de sus actividades en la ejecucion del
programa esto lo han logrado bueno en lineas generales, porque como te digo, son tantas empresas
que hemos visto en su momento que ha habido muchas actividades. Por ejemplo, obviamente la
principales desde la prospeccion de mercado, visita a clientes directos en el pais, todo era
financiado por el programa o cofinanciado, mejor dicho hasta el tema de participar en ferias
especializadas, también inclusive hemos tenido empresas que han hecho degustaciones
especializadas han hecho reuniones de negocio, han contratado también a gestores comerciales
porque la modalidad les permitia eso y también teniendo para las empresas de con que estaban en
la modalidad de implantacion comercial, obviamente se les financiaba todo el proceso de
implantarse y esto incluia, por ejemplo, el alquiler de una oficina en destino, una oficina, un
almacén que les permitia, por ejemplo recibir a los clientes mucho mas facil, mucho més rapido y
tener, digamos, mayores oportunidades de negocio, pero digamos que las actividades han sido
infinitas, ahora también esto digamos actividades en promocién comercial pero por otro lado, ha
sido también las actividades en redes sociales, en paginas web en, estrategias de Google Ads, o
sea, ha habido muchas estrategias para poder justamente llegar a los dientes, o posibles clientes y
cerrar negociacion.

Segun el Reglamento Operativo del PAI art. 4, los recursos econdémicos destinados al
PAI estan orientados a fortalecer la productividad mediante los instrumentos de difusion
tecnoldgica, innovacion empresarial, mejora de gestion y encadenamiento productivo, asi
como el acceso a mercados. ¢Considera usted que esos instrumentos repercuten en la
internacionalizacién de las empresas beneficiarias? Podria explicar brevemente por favor.

Si, claro, por supuesto. Por ejemplo, el tema de difusion tecnoldgica la innovacion

empresarial es sumamente importante en los mercados internacionales porque no se trata solo de
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vender materia prima, sino que ir es ir un paso mas alla y digamos, por ejemplo, tener un producto
con innovacion tecnologica. También hay programas especificos como este, los programas de
INNOVATE de innovacion empresarial que apoyan a las empresas justo a desarrollar ese punto e
innovaciones nuevos productos, nuevos procesos pero para los mercados internacionales el tener
gue tenga un empaque digamos, diferente o un producto que nunca se haya visto en el mercado
pero obviamente una propuesta de valor interesante dirigira a la innovacion, es algo muy, muy
importante, porque permite tener, o si no es una nueva linea de negocio para la empresa,
obviamente para los clientes, tener interés, porque siempre como tu sabes, los clientes
internacionales buscan nuevos productos todos buscan innovacién también y lo mas importante y
lo que siempre recalcd, cuando yo asesoro empresas mucho no se trata de que las empresas vendan
algo que les guste a ellos, sino que les guste o que sea adecuado para el mercado a los cuales ellos
se quieren dirigir es importante eso y justamente ahi también hay que hacer una buena
investigacion de mercado y proponer soluciones tecnolégicas no porque, aparte que les permitan
ser mas eficientes a las empresas y, por ejemplo, ellos no se interesan en el tema tecnoldgico de
tal vez hacer un proceso mas eficiente o un producto mas interesante de dirigido a la innovacién
obviamente quedan desfasados y esto puede pasar mucho.

El segundo Pilar del PENX 2025 busca consolidar las exportaciones peruanas con
énfasis en las exportaciones no tradicionales. ¢ Qué producto agro considera usted que fue
un reto exportar?

Lo que pasa es que en realidad, tal vez lo mas complicado no fue el producto, sino tal vez el
pais porque en muchos casos, abrir un nuevo mercado, tal vez este por ejemplo, no hay, hay
muchas muchos paises a los cuales nosotros le proveemos pero le proveemos muy poco hoy casi

cero empresas que le venden, pero obviamente ellos reciben de otros paises el mismo producto
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entonces creo que en este caso no, no recuerdo alguna en particular, pero creo que lo mas dificil
ha sido abrir un nuevo canal, 6sea un nuevo mercado. Perl no le exportaba o tenia muy pocas
exportaciones de la nuez o la tara y el tema de sus diferentes presentaciones, si ha sido un reto
porque tenian ciertas normativas, por ejemplo, esta empresa me parece que se fue a Corea de Sur
entonces, obviamente si ha sido tal vez un poco dificil pero obviamente un producto que haya sido
dificil, no lo recuerdo sinceramente.

¢y qué producto o destino considera usted que tiene un potencial para las exportaciones
futuras?

Creo que eso también es una pregunta muy abierta porque va a depender del pais, por
ejemplo, ahorita nosotros somos lideres agroexportadores, pero obviamente, esto va a ser o bueno,
esto es coyuntural en muchos sentidos, por ejemplo, trabajo, estoy leyendo hace poco que ahora la
palta ya no se estd exportando tanto Yy, por ejemplo, el tema de los arandanos esta en subida,
entonces, el tema de la agro exportacion, a mi me parece que para los mercados internacionales es
muy cambiante porque hay que analizar productos versus mercado, porque puede ser que td te
puedas exportar a un pais, pero ese pais y la tengas muy este una muy buena cifra, pero ese ese
mercado y estad estancado porque ya hay mucha oferta, pero puede ser que haya un producto que
sea 0 mejor dicho, un mercado que sea potencial, que pueda tener mucha mas demanda para poder
cubrir y eso pasa, por ejemplo, en, al menos en mi trabajo, nosotros hacemos mucho de lo que es
este informes de oportunidades de mercados y siempre analizamos con metodologias que tenemos
que mercado es testificado que mercado tiene mejor potencial que mercado, ya no tiene potencial,
pero el andlisis es desde un producto hacia los mercados internacionales obviamente, yo creo que

los fuertes que tenemos actualmente son los que los que ya te decia, pero digamos es muy
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coyuntural y también el tema de agro exportaciones depende de muchas cosas, entonces, para mi
seria algo que no podria determinar en este momento.

De acuerdo con las bases del PAI, en el componente | se elabora el plan de
internacionalizacion y transferencia de conocimiento. ;(De qué manera se transfiere los
conocimientos de los tutores a los participantes beneficiarios (Modalidad 1 y 11)? Podria
proporcionarnos ejemplos.

Ya bueno, los tutores exportadores del programa de apoyo a la internacionalizacién, tu sabes
que tienen un perfil especifico, obviamente, se busca que estas personas o estos tutores que son
contratados en ese momento eran contratados por el programa no solamente sean muy tedricos
sino que tengan experiencia en el tema de la promocion comercial, entonces, la elaboracion del
plan de internacionalizacion era un documento ejecutivo que tenia muchos puntos especificos
dentro del que nos daba el Comité para poder monitorear y en ese sentido, se tenia varias cosas
especificas dentro del programa.

Yo puedo indicar que lo que mas se valoraba también en algunos tutores era que, por ejemplo,
hayan sido consejeros comerciales y que tuvieran los contactos, tenian tal vez los lineamientos
para poder asesorarlos de mejor manera y no solamente que sea una elaboracion de un documento,
sino que sea por ejemplo los han dado un plus que es el tema de asesorarlos en cémo prepararse,
por ejemplo para para poder este participar en una feria, si es que nunca habian ido digamos que
en este caso, en ciertos tutores, si tenian experiencia y daban el plus porque he tenido tutores, que
eran asi con los que yo trabajaba, pero y obviamente esto no estaba escrito dentro de algun tema
de responsabilidad porque en las bases solo indica que tienen que elaborar el plan de
internacionalizacion y entregaban el documento, lo sustentaban ante el Comité, levantaban las

observaciones que no sabia y después ya pasaban al componente dos a monitorear, pero
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obviamente la informacion bueno, el tema de la informacion de mercado, que también ellos podian
conseguir o clientes, creo que era un plus para ellos o en algunos casos.

EI PENX bajo el pilar 3 desarrolla un sistema integral y descentralizado de mecanismos
especializados de financiamiento con la finalidad de que las empresas peruanas sean mas
competitivas internacionalmente y estén orientadas a la ampliacion y diversificacion de la
oferta exportable en las MYPES. ¢ Desde su punto de vista se ha logrado cumplir con estos
retos? ¢De qué manera el financiamiento aporta a la diversificacion de la oferta exportable?

Ya, a ver yo creo que lo mas valioso que he tenido en esta parte de la diversificacion de su
oferta exportable puede ser que si la hayan tenido, pero lo que mas se ha destacado es el
conocimiento especifico de como la oferta exportable que ellos tenian, se ha podido adaptar al
mercado destino, eso es algo totalmente diferente si bien y también, bueno, si, si, por parte, pero
creo que eso es lo méas importante que ellos han podido adaptar su oferta al mercado de destino y
obviamente, eso si, estaba tal vez este financiado puntualmente, ellos no podian hacer gastos de
estudios, cosas asi para el tema de agro exportacion, certificacion del producto, eso no estaba en
los gastos elegibles, pero como te decia si ellos querian acceder a un nicho especifico, creo que
eso ha sido lo mas relevante que ellos han podido a través de las actividades de promocion
comercial saber de primera mano cémo adaptar su oferta exportable y tal vez este, digamos,
proponerla y hacer mas facil el tema del cierre de negociaciones por el lado de las diversificacion,
creo que lo més valioso ha sido que obviamente al tener esas experiencias de promocion comercial,
digamos, de asistir a ferias, hacer prospeccion, porque muchas empresas e inclusive de provincias
no han tenido eso o nunca habian podido ir al pais de destino y no se ir a un supermercado o
digamos a un mercado especializado o una tienda y ver su mismo producto de la competencia y

como lo venden como es el canal, para eso también era interesante entonces adaptar su producto,
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tal vez pensar en innovaciones, pero creo que en este caso para el tema de innovaciones eso ya es
digamos algo diferente y también toma tiempo.

Yo creo que se ha podido ver de primera mano, con las actividades que te menciond, cémo
es el destino, no y cosa que en algin momento o que en este caso muchas empresas no tenian la

oportunidad de financiar estos estas experiencias.

ENTREVISTA N.° 15: FUNCIONARIO 3

PAI 2019

El PAI se encuentra enmarcado en el PENX 2025 y el principal objetivo del PENX es
avanzar hacia la internacionalizacion de la empresa peruana. ¢considera usted que el PAI
logra cumplir con ese objetivo? ¢De qué manera?

Si, por lo menos, las empresas que yo he asesorado definitivamente llegaron a mejorar su
posicion exportadora después de concluir el programa.

Por otro lado, por las exposiciones y presentaciones de las cifras que presentan del programa
sé que definitivamente mejoraron su posicion comercial en el exterior, por alli si los objetivos se
ventas no se concretaron aun asi terminan en una posicion mejor en comparacion cuando iniciaron
en el programa.

Su marca es mas reconocida, tienen mejores herramientas para competir en el exterior, tienen
presencia en los medios digitales.

¢Después de cuanto tiempo los participantes del programa lograron cumplir con los

indicadores de exportacion, segun el plan de internacionalizacion?

- 275 -



Yo, diria que al mes de 10 de la ejecucién del programa; es decir, antes que termine el
programa, ya la mayoria de los beneficiarios ya cumplieron con sus objetivos, por lo menos en las
empresas que yo he trabajado.

Segun Francis y Collins en sus investigaciones sugieren que el uso de un mayor nimero
de Programa de Promocién a la Exportacion influye en el logro de objetivos de exportacion
y las estrategias de expansion de las exportaciones™. ¢ Tiene conocimiento si las empresas
beneficiarias del PAI han participado antes en algin otro programa de promocion a la
exportacion? ¢ Del 100% de empresas beneficiarias, cuantas en porcentaje aproximadamente
han participado antes en algun PPE?

Si, generalmente las empresas que participan en el PAI tienen experiencia con otros
programas que promueve el estado. Las empresas que he asesorado en su mayoria han participado
en otros programas; es decir, 4 de 5 empresas. Mayormente se enteran del PAI por estos programas
del estado.

Y con respecto a la empresa que no participé en otro programa, cual fue la
caracteristica resaltante en comparacion a las empresas que si participaron en el programa?

Las que me toco asesorar fueron ordenadas y meticulosas con llevar el programa porque hay
una serie de requisitos por cumplir, hay informes que presentar y cuentas que rendir. Las que han
participado en algun programa anteriormente tienen super claro ese tema, entonces es mucho mas

manejable a la hora de la logistica de rendir cuentas de fondos concursables.

Caso totalmente opuesto a la empresa que no participd previamente en otro programa quizas

esa empresa si necesitaba mas soporte, pero de todas maneras pudo llevarlo a cabo.
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¢De qué manera las empresas han logrado obtener una cartera de nuevos contactos en

los mercados internacionales?

En las mayorias de los casos fue gracias a las actividades promocién comercial que se
promovieron en el PAI; vale decir, ferias internaciones, viajes para tomar contacto directo con el
cliente, contratar gestores comerciales en el mercado de destino. Actualmente explotar los medios

digitales, también formar estrategias con algun distribuidor local.

Segun el Reglamento Operativo del PAI art. 4, los recursos economicos destinados al
PAI estén orientados a fortalecer la productividad mediante los instrumentos de difusion
tecnoldgica, innovacion empresarial, mejora de gestion y encadenamiento productivo, asi
como el acceso a mercados. ¢Considera usted que esos instrumentos repercuten en la
internacionalizacién de las empresas beneficiarias? Podria explicar brevemente por favor.

Desde mi punto de vista, es de difusion tecnoldgica hacer conocer la oferta exportable que
mejorar el proceso productivo porque eso va por otro lado, con otros programas de Promperd.

De acuerdo con las bases del PAI, en el componente | se elabora el plan de
internacionalizacién y transferencia de conocimiento. ¢De qué manera se transfiere los
conocimientos de los tutores a los participantes beneficiarios (Modalidad 1 y 11)? Podria
proporcionarnos ejemplos.

La elaboracion del plan es un trabajo en conjunto con el beneficiario, es consensuado durante
los 3 meses, es en conjunto que se define las estrategias y acciones para llegar a los resultados que
se esperan. Hay comunicacion periddica continua mediante el cual el tutor transfiere sus

conocimientos a través de las recomendaciones, sugerencias, explica las labores que faltan
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concretar; a su vez, la empresa beneficiaria da a conocer su know how, de todas maneras, nutre la
labor del tutor.

EI PENX bajo el pilar 3 desarrolla un sistema integral y descentralizado de mecanismos
especializados de financiamiento con la finalidad de que las empresas peruanas sean mas
competitivas internacionalmente y estén orientadas a la ampliacion y diversificacion de la
oferta exportable en las MYPES. ¢ Desde su punto de vista se ha logrado cumplir con estos

retos? ¢De qué manera el financiamiento aporta a la diversificacion de la oferta exportable?

Mas que diversificara, es adecuar los productos al mercado de destino. Digamos que por ahi

surge nuevos productos y conforme uno va llegando a nuevos mercados debe tener nuevas

versiones del producto porque cada mercado tiene una caracteristica particular.
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ENTREVISTA N.° 16: FUNCIONARIO 4

PAI 2019

El PAI se encuentra enmarcado en el PENX 2025 y el principal objetivo del PENX es
avanzar hacia la internacionalizacion de la empresa peruana. ¢considera usted que el PAI
logra cumplir con ese objetivo? ¢De qué manera?

Considero que el PAI en su primera version fue una adaptacion de un programa que ya otros
paises lo vienen ejecutando. EI PAI si logr6 su objetivo en medida que ciertas empresas
concretaron sus metas, otras empresas no pudieron cumplir su objetivo esperado. En general, si el
programa si cumplio su objetivo.

¢Después de cuanto tiempo los participantes del programa lograron cumplir con los
indicadores de exportacion, segun el plan de internacionalizacion?

En el programa te pedian que se cumpla en los 12 meses de ejecucion, lamentablemente es
un periodo muy corto, pero en promedio se fue cumpliendo en décimo mes.

¢Cuéles fueron los paises de destino mas recurrentes en los planes de
internacionalizacién? ¢Cuales son las barreras de ingreso mas recurrentes en el sector
agroexportador? ¢COomo considera usted que las empresas agroexportadoras han
sobrellevado las dificultades de ingreso a los mercados de destino?

Si, basicamente hacia Estado Unidos, Francia, Europa y Canada.

Segun Francis y Collins en sus investigaciones sugieren que "'el uso de un mayor nimero
de Programa de Promocién a la Exportacion influye en el logro de objetivos de exportacion
y las estrategias de expansion de las exportaciones™. ¢ Tiene conocimiento si las empresas

beneficiarias del PAI han participado antes en algin otro programa de promocion a la
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exportacion? ¢ Del 100% de empresas beneficiarias, cuantas en porcentaje aproximadamente
han participado antes en algun PPE?

Era parte de los requisitos que la empresa tuviera experiencia en otros programas, no era una
exclusion, pero si era un plus.

Yo pondria un 60% las empresas que ya habias participado y un 40% las que no habian
participado en otro programa.

¢Hay alguna caracteristica en particular que diferencia a las empresas que han
participado en algun PPE antes y las que no han participado en algiin PPE antes?

Yo creo, que en ese grupo de empresas que por primera vez participaron en el programa les
costd entender el funcionamiento de un programa y generaban un gasto extra administrativo,
nuestros esfuerzos se enfocaron en tratar de explicarles, pero finalmente entendieron y sacaron
adelante su proyecto.

¢De qué manera las empresas han logrado obtener una cartera de nuevos contactos en
los mercados internacionales?

De diversas formas porque el programa te pedia un producto y un destino, pero te topabas
con otra realidad que el cliente te pide algo distinto, practicamente te cierras las puertas. Creo que
en esa parte el programa debe ser mas flexible para poder enfrentar los cambios, de hecho, en
algunas oportunidades se pudo lograr eso y tener nuevos contactos. Gracias a eso se alcanzé 4 0 5
contactos.

Segun el Reglamento Operativo del PAI art. 4, los recursos economicos destinados al
PAI estan orientados a fortalecer la productividad mediante los instrumentos de difusion

tecnoldgica, innovacion empresarial, mejora de gestion y encadenamiento productivo, asi
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como el acceso a mercados. ¢Considera usted que esos instrumentos repercuten en la
internacionalizacién de las empresas beneficiarias? Podria explicar brevemente por favor.

Si, repercuten sobre todo en los mecanismos de difusion tecnoldgicas. La innovacion
tecnoldgica no solo se aplica a nivel de materia prima, como muchos suelen pensar, si no aplicas
tecnologia en todos los niveles transversales, innovacion productiva, innovacion comercial,
innovaciones financieras, entonces se aplica a todos niveles.

El segundo Pilar del PENX 2025 busca consolidar las exportaciones peruanas con
énfasis en las exportaciones no tradicionales. ¢ Qué producto agro considera usted que fue
un reto exportar? ¢(Qué producto considera usted que tiene un potencial para las
exportaciones futuras?

Vi muy interesante la exportacion de cochinilla, una empresa exportaba este producto en
procesada a industrias farmacéutica y que considero que es importante el sector farmacéutico, en
general, todo lo orientado a ese sector y finalmente puede ser una puerta interesante para el agro,
no necesariamente enfocarlo al mercado del alimento.

De acuerdo con las bases del PAI, en el componente | se elabora el plan de
internacionalizacion y transferencia de conocimiento. ;De qué manera se transfiere los
conocimientos de los tutores a los participantes beneficiarios (Modalidad 1 y 11)? Podria
proporcionarnos ejemplos.

La asistencia es permanente, en ese sentido, la funcion del tutor es captar toda la informacion
que la empresa le pueda brindar.

La transferencia de conocimiento se da con el acompafiamiento y asesoramiento,
adicionalmente el programa buscaba que el participante pueda administrar ese documento de

gestion, como es un plan de internacionalizacion.
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El PENX bajo el pilar 3 desarrolla un sistema integral y descentralizado de mecanismos
especializados de financiamiento con la finalidad de que las empresas peruanas sean mas
competitivas internacionalmente y estén orientadas a la ampliacion y diversificacion de la
oferta exportable en las MYPES. ¢ Desde su punto de vista se ha logrado cumplir con estos
retos? ¢De qué manera el financiamiento aporta a la diversificacion de la oferta exportable?

Hay una matriz de Igor Ansoff, de producto mercado, te explica a traves de cuatro estrategias
la forma como las empresas pueden llegar a expandirse. Es una mezcla de producto, las variables
de productos como nuevos y los tradicionales.

Considero que en el PAI le falté aplicar este tipo de teoria en los mecanismos, en los
reglamentos, en el modelo operacional del PAI, a las finales no se trata de llevar un producto y
expandirlo sino ver qué producto se puede diversificar, en la realidad se pueden encontrar clientes
que no solo piden un solo producto si no una variedad de productos.

Anexo 13. Evidencia de coordinacidn para realizar entrevistas

- Via correo electrénico
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Camastte PLEAN INVERIENIL LS

N .. — . S e . —— - —

- —
e e e -

Via LinkedIn

Freddy Mac Kee Schulz ee
! Vilma Glenda Guiller Quispe « 10.04 P12 -
4

Buenas noches Sr. Freddy,

Mi nombre es Vilma Guiller, alumna postulante a fa
titulacién en Negocios Internacionales. Queremos
estudiar a las empresas ganadoras del PAL
;Podemos contar con su apoyo para nuestra
investigacion?

Mil disculpas por la interrupcion y muchas gracias,
Vilma Guilter Quispe

g Freddy 004 PM

Buenas noches, para ellos debe contactar a alguna de
Ias empresas ganadoras, que no es mi caso, Mi
relacion con PAI es haber sido ratificado como Tutor

Exportador.
Latest message
I L LT e T = \<
Write a message.,, G
Via Facebook
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