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Resumen

Este trabajo de investigacion tiene el objetivo de determinar en qué manera influyen las
estrategias de marketing en el desempefio de las empresas agroexportadoras de palta,
Lima — 2020., ya que, existen muchas empresas que no realizan de manera adecuada las

estrategias de marketing, por lo que afecta posteriormente al desempefio de la empresa.

Ademas, si los exportadores peruanos de palta no desarrollan sus estrategias de marketing
bien establecidas a corto plazo, su desempefio exportador que involucra al volumen de
ventas, participaciéon de mercado y rentabilidad, a largo plazo no traerd resultados
positivos. Asimismo, se analizaron antecedentes tanto nacionales como internacionales
sobre temas similares lo cual permitié establecer el grado de relacion entre las variables
las estrategias de marketing y su influencia en el desempefio de las empresas
agroexportadoras de palta, Lima - 2020. Por lo que este trabajo servira de ayuda para
cualquiera de las empresas agroexportadoras que opera en el Perd, y asi puedan tomar los

resultados obtenidos en la presente investigacion para replicarlos en sus propias empresas.

Palabras claves: Estrategias de marketing, desempefio, ventas, participacion de mercado,

rentabilidad.



Abstract

This research work aims to determine how marketing strategies influence the
performance of avocado agro-export companies, Lima - 2020., since there are many
companies that do not adequately carry out marketing strategies, for which subsequently

affects the performance of the company.

Furthermore, if Peruvian avocado exporters do not develop their well-established
marketing strategies in the short term, their export performance that involves sales
volume, market share and profitability, in the long term will not bring positive results.
Likewise, both national and international antecedents on similar topics were analyzed,
which allowed establishing the degree of relationship between the variables of marketing
strategies and their influence on the performance of avocado agro-export companies,
Lima - 2020. Therefore, this work will serve of help for any of the agro-exporting
companies that operate in Peru, and thus they can take the results obtained in this

investigation to replicate them in their own companies.

Key words: Marketing strategies, performance, sales, market share, profitability.
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1. Problema de investigacion
1.1. Descripcion de la realidad probleméatica

En los tres altimos afios la capacidad de respuesta de los exportadores de palta del Per(
ha mostrado elevados indices de productividad inherentes a los cultivos. Sin embargo, el
desempefio de los exportadores frente a las estrategias comerciales de Chile y Sudéafrica,
quienes actualmente tienen una gran penetracién comercial en el sector, no es la ideal
frente a la demanda competitiva internacional a largo plazo, puesto que su capacidad de
inversion en el desarrollo del marketing es limitada, basando la evaluacion en el producto,

precio, promocion y distribucion.

En cuanto al producto, la calidad de la palta peruana encuadra una buena reputacién en el
mercado internacional, sesgandola de las diferentes variables que enmarcan al desarrollo
del producto; la debilidad comercial en su empaque muestra un disefio tradicional en la
venta considerandose que éstos son enviados mediante canal directo al mayorista y
supermercado. En cuanto al servicio al cliente, los tiempos de entrega son obstaculizados
por la débil infraestructura logistica y altos costos en campafias, desaprovechando la
ventaja competitiva de estacionalidad, ya que la cosecha peruana llega antes que México

y Chile.

En cuanto a la estrategia de precios, el desempefio exportador no maneja precios
estructurados y agresivos frente a la competencia, en el mercado asiatico y europeo son
inferiores a los de Chile y México, siendo Chile el lider de precios altos por su alto poder
de penetracion en el mercado, lo que provoca que las empresas exportadoras no potencien
los margenes de rentabilidad sin desarrollo de marketing ya que los frutos, se venden sin

transformaciones desde su cosecha arraigando mas competencia.



Asi mismo, las estrategias de marketing de distribucion y promocién de paltas no son
ejecutadas de carécter consecuente, al no contar con planes de promocion, uso de
herramientas de marketing de e-commerce y mucho menos un presupuesto especifico.
Las ventajas de conocer este producto en nuevos mercados, sin la propia promocion

conlleva a pérdidas de oportunidades para el desempefio exportador.

Se especula que, si los exportadores peruanos de palta no desarrollan sus estrategias de
marketing bien establecidas a corto plazo, su desempefio exportador que involucra al
volumen de ventas, participacién de mercado y rentabilidad, a largo plazo no traerd
resultados positivos. Por ello, se plantea determinar en qué medida influyen las estrategias

de marketing mix en los exportadores peruanos de palta en el Gltimo periodo.

En este contexto creemos que, conociendo la realidad de las estrategias de marketing que
realizan las empresas agroexportadoras de Lima, permitird resolver la problematica
planteada, logrando asi informacion sobre la naturaleza y el alcance de las estrategias de
marketing para que asi los gerentes de las empresas puedan tomar mejores decisiones para

cumplir los objetivos planteados.
1.1.1. Formulacién del problema general

¢De qué manera las estrategias de marketing influyen en el desempefio de las empresas

agroexportadoras de palta, Lima — 2020?
1.1.2. Problemas especificos

¢De qué modo las estrategias de precios influyen en el desempefio de las empresas

agroexportadoras de palta, Lima — 20207

¢De qué manera las estrategias de distribucion influyen en el desempefio de las empresas

agroexportadoras de palta, Lima — 20207



¢De qué forma las estrategias de promocién influyen en el desempefio de las empresas

agroexportadoras de palta, Lima — 2020?
1.2. Objetivos de la investigacion
1.2.1. Objetivo general

Determinar en qué manera influyen las estrategias de marketing en el desempefio de las

empresas agroexportadoras de palta, Lima — 2020.
1.2.2. Obijetivos especificos

Establecer en qué modo influyen las estrategias de precios en el desempefio de las

empresas agroexportadoras de palta, Lima — 2020.

Demostrar en qué manera influyen las estrategias de distribucién en el desempefio de las

empresas agroexportadoras de palta, Lima — 2020.

Comprobar en qué forma influyen las estrategias de promocion en el desempefio de las

empresas agroexportadoras de palta, Lima — 2020.
1.3. Justificacion e importancia de la investigacion

Esta investigacion es de caracter tedrica, ya que se utiliza la literatura y teorias de
diferentes autores para la identificacion y definicion de las variables, dimensiones e
indicadores en estudio. Ademas, se observa de gran importancia social y econémico, ya
que se realizara el desarrollo de un analisis con un modelo nacional fomentard a la
comunidad estudiantil a aplicar metodologia basada en modelos y métodos probados. Por
otro lado, una vez identificada cada uno de los factores relacionados a las estrategias de
marketing, se podra orientar mejor al desempefio de las empresas agroexportadoras de

palta para asi tener una realidad mas clara y objetiva, y luego poder analizarla.



2. Marco teorico
2.1. Antecedentes
2.1.1. Internacionales

Naranjo (2017), en su tesis Estrategias de marketing para impulsar las exportaciones
bananeras en la empresa ecuatoriana Sentilver S.A (Tesis Pregrado), Universidad de
Guayaquil, Ecuador. El objetivo principal de la tesis fue elaborar estrategias de marketing
para impulsar las exportaciones bananeras a Madrid, Espafia de la empresa Sentilver S.A.
La metodologia empleada en esta tesis fue de tipo descriptivo con enfoques cuantitativo
y cualitativo, con un tamafio de muestra de 836 clientes de la empresa. En conclusion, la
tesis permitid poder hacer un diagnéstico determinando las ventajas y desventajas cuando
se implementd las estrategias de marketing dirigidas al aumento de las exportaciones, el
cual logré aumentar su productividad y clientes que se encontraban en el exterior. Esta
investigacion es relevante para nuestra tesis debido a que, evalta los beneficios de la
aplicacion de estrategias de marketing como lo es el posicionamiento de la imagen, el

cual hace que se amplié su cartera de clientes y obtengas mas ganancias econdmicas.

Borja (2018), en su tesis Analisis de las estrategias de comercializaciéon y propuesta de
un plan de marketing para la empresa VIMTICORP S.A exportadora de frutas tropicales
(Tesis pregrado), Universidad Politécnica Salesiana, Guayaquil, Ecuador. La tesis tuvo
como objetivo principal analizar las estrategias de comercializacion y con ello proponer
un plan de marketing para lograr obtener mayor participacién en el mercado internacional.
La metodologia empleada fue de tipo investigativo con enfoque cualitativo y método
inductivo. En conclusion, la empresa Vimticorp S.A ha mantenido su actividad

econdémica a través de las exportaciones el cual lo llevo a ganar posicionamiento,



frecuencia en sus exportaciones y flujo financiero. Ademas, se estimo que la empresa sea
reconocida en el top veintinueve, ya que existe demanda de banano que son
oportunidades. Esta tesis es de suma importancia debido a que, muestra la situacion actual
de la empresa y en lo que se convertird mediante las estrategias de comercializacion,
ademés vemos como la gestion directiva se enfoca en motivar a su personal por medio de
capacitacion y actividades de esparcimiento y asi aumentar la productividad de la

empresa.

Moreno (2015), en su tesis El Marketing internacional como herramienta indispensable
para una exportacion efectiva, Gestidn de informacion y Gestion Tecnoldgica de Santiago
de Cuba. La investigacion tuvo como objetivo principal mostrar los resultados de una
revision bibliogréfica realizada en el tema de marketing internacional que permita a los
expertos a utilizar las estrategias para el logro de la eficiencia y eficacia de sus
organizaciones. La metodologia empleada en esta investigacion fue de tipo explicativo
con disefio transversal. En conclusién, se observo que la aplicacion de estos elementos
podra contribuir a revertir la situacion que existe en el territorio de la disminucion de
fondos exportables. Esta investigacion es relevante para nuestra tesis ya que, vemos los
resultados de la revision bibliogréafica en el incremento de las exportaciones el cual hace
que los investigadores logren utilizar sus herramientas y aumenten asi su productividad

de la empresa.

Ruiz (2016), en su investigacion Plan de exportacion de mango ataulfo mexicano de la
mediana empresa Sabb, sol y mangos a Alemania (Tesis Pregrado), Universidad
Auténoma del Estado de México. La tesis tuvo como objetivo principal poder satisfacer
algunas necesidades que todavia no han sido solucionadas en las personas u

organizaciones. La metodologia empleada fue elaborada con un método mixto con disefio
9



transversal de enfoque cualitativo. En conclusion, después de la evaluacion realizada se
establecié que existe una gran demanda potencial del producto Alemania siendo este
mejor mercado que otros paises como Reino Unido, Francia y Canada. Esta tesis es de
suma importancia para nuestra investigacion ya que el plan de exportacion elaborado en
esta investigacion permitié a la empresa a aprovechar su nivel de ventas, ademas
elaboraron estrategias como participar en ferias europeas de alimentos y asi ampliar su

cartera de clientes.
2.1.2. Nacionales

Bohorquez (2016), en su tesis Estrategias de Marketing Mix de las empresas exportadoras
de ropa a base de tejido en punto en algoddn de Lima Metropolitana 2015 (Tesis Titulo).
Universidad César Vallejo. La tesis tuvo como objetivo principal identificar las
estrategias del marketing mix de las empresas exportadoras de ropa de Lima
Metropolitana 2016, con una metodologia de tipo cuantitativo de disefio no experimental
con método de Hipotético-Deductivo. Se concluyd que, las empresas que cuentan con el
marketing mix se encuentran en los niveles de regular a buena en un porcentaje
relativamente mayor al 50%. Esta investigacion es relevante debido a que, nos muestra la
aplicacion de estrategias de marketing mix en las empresas y los resultados favorables

que trae, viendo sus resultados en sus estados financieros de la empresa.

Nufiez (2016), en su investigacion Impacto de estrategias de mercado para la exportacion
de palta orgénica (persea americana), de la regién Junin a Estados Unidos (Tesis Titulo),
Universidad Nacional Agraria La Molina. La tesis tuvo como objetivo principal
identificar las estrategias de mercado para el comercio internacional. La metodologia

empleada fue de tipo descriptivo correlacional, con disefio no experimental. Se concluy6
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que, la empresa que elabora la palta en esta investigacion tiene una ventaja significante
con sus demas competidores ya que se encuentra en una ubicacion geografica con mayor
demanda del producto lo que hace su exportacion mas rapido teniendo un prondéstico de
noviembre a abril. Esta tesis es importante para nuestra investigacion ya que, muestra sus
ventajas y beneficios de las empresas que aplican estrategias de mercado para la
exportacion de productos, ademas muestra el proceso de exportacion de la palta siendo

relevante conocer la regulacion alimentaria del pais importador.

Jara (2017), en su investigacion Gestion del marketing mix y su impacto en las ventas
minoristas de la empresa latino distribuciones S.A.C., en la ciudad de Trujillo, 2017
(Tesis pregrado), Universidad Privada del Norte. La investigacion tuvo como objetivo
principal analizar la gestion del marketing mix y su influencia en las ventas minoristas de
la empresa latino distribuciones S.A.C en la ciudad de Trujillo, 2017. La metodologia
empleada en esta tesis fue de tipo no experimental, descriptiva de tipo transversal, en
donde se tuvieron a 2500 clientes como el tamafio de la muestra. En conclusion, las
variables establecidas en esta investigacion tienen una correlacion significativa
determinado mediante pruebas estadisticas, es decir, existe una fuerte relacion entre las
variables de estudio. Esta tesis es relevante para nuestra investigacion debido a que,
muestra el nivel de aceptacion que tiene la gestion del marketing mix sobre el producto

teniendo resultados favorables y viéndolo reflejado en su nivel de ventas.

Echevarria (2016), en su tesis El marketing mix y su influencia en el desempefio de las
empresas exportadoras de palta (Tesis pregrado), Universidad San Ignacio de Loyola. La

investigacion tuvo como objetivo principal evaluar de qué modo influyen los
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determinantes de marketing en el desempefio del exportador de Palta Hass de Lima
Metropolitana. La metodologia empleada fue de tipo no experimental, cuantitativo, de
disefio transaccional, con una poblacion de 121 empresas exportadoras. En conclusion,
basado al producto se obtuvo que tiene ventaja competitiva adaptandola a mercados
exteriores teniendo un buen desempefio en base a sus clientes, ventas y finanzas. Esta
tesis es de suma importancia debido a que, vemos las estrategias propuestas en base al
producto, precio, promocion y distribucion, que se desempefian en el disefio, empaque y
marca teniendo una relacién positiva relacionandolo con la relacién mas alta el cual es la

satisfaccion del cliente.

Cama (2018), en su investigacion La relacion del Marketing mix y el desempefio de
empresas exportadoras de quinua en Lima 2015 — 2017 (Tesis pregrado), Universidad
San Ignacio de Loyola. Latesis tuvo como objetivo principal determinar si existe relacion
entre el marketing mix y el desempefio de empresas exportadoras de Quinua en Lima. La
metodologia empleada fue de tipo descriptiva correlacional con un tamafio de muestra de
76 empresas exportadoras de Quinua. En conclusién, mediante las pruebas estadisticas
elaboradas se observo que existe una relacion significativamente alta entre las variables
marketing mix y el desempefio exportador. Esta tesis es relevante para la investigacion
ya que, vemos la relacion existente entre las variables desempefio y marketing mix, asi
mismo, observamos su relacion con las dimensiones producto, precio, promocion y

distribucion, 'y lo importante  que son para la  organizacion.

Silva (2018), en su investigacion Propuesta de Plan de Marketing Mix para la exportacion
de galletas dulces a base de quinua peruana al mercado de Quito-Ecuador, Universidad

Tecnologica del Peru. El objetivo principal de la tesis fue establecer un plan de Marketing
12



Mix para la exportacion de galleta dulce y base de quinua peruana, para beneficiar su
aceptacion en el mercado de Quito Ecuador. La metodologia empleada fue de disefio no
experimental de tipo descriptiva con método cuantitativo, con un tamafio de muestra de
96 personas. En conclusion, se reconoci6 como un mercado potencial para la
comercializacion de galletas, ademés al aplicar el plan de marketing se obtuvo las
preferencias y gustos de los clientes y con ello se logra conseguir la aceptacion de la
galleta de base de quinua en un nuevo mercado. Esta tesis es de suma importancia para la
investigacion debido a que, muestra los resultados luego de aplicar las estrategias de
marketing mix influyendo de buena manera en la aceptacion del producto y con ello forma

un impacto social y comercial.

2.2. Bases tedricas

Conceptos principales del marketing:

e Necesidades, deseos y demanda. Se Ilama asi a la busqueda activa de lo que le
hace falta al consumidor (o siente que le hace falta). Es lo que motiva el consumo
y el intercambio econdémico, desde tiempos remotos. Dichas necesidades tienen
que ver con el bienestar fisico, social y emocional de las personas.

e Valor y satisfaccion. El valor es la relacion que establece el consumidor entre el
costo que ha pagado por el producto (precio) y la satisfaccion que éste le brinda
(disfrute). Esta relacién esta determinada por cuatro formas de valor: el valor
esperado, el valor recibido, el valor de la competencia y el valor deseado.

e Intercambio. Se denomina asi al hecho de que dos 0 mas partes intervengan en
una actividad econémica, dando algo a cambio de otra cosa, pudiendo asi
satisfacer sus respectivas necesidades o deseos a la vez, de manera mutuamente

benéfica.
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Importancia del marketing

El objetivo final es el beneficio y satisfaccion de ambas partes. La satisfaccion es
fundamental en el intercambio econdmico (dinero por un objeto o servicio) y es la base
del sistema de consumo contemporaneo. Si el consumo no es satisfactorio para alguna de
las dos partes, no se produce de nuevo y el cliente se pierde ante la competencia (Maxima,

2018).

Plan de marketing

Se llama plan de marketing al resultado de un estudio de mercado, o sea, al analisis
llevado a cabo por una empresa (0 para una empresa). Su objetivo es comprender
cabalmente las dindmicas de consumo que rigen su nicho econémico objetivo, o sea, las

reglas de juego del mercado en que se inserta.

Los planes de marketing nacen como respuesta organizada y puntual a dicho analisis.
Suelen ser documentos voluminosos y esquematicos. Parten de un diagndéstico del nicho
de mercado para proponer soluciones o recomendaciones a seguir. Esto ultimo abarca

cuatro grandes puntos:

e Analisis de mercado. Las necesidades y requerimientos del publico consumidor,
tomando en consideracion el posicionamiento de la empresa respecto a su
competencia, asi como la imagen que de ella se hacen los consumidores.

e Objetivos. La meta especifica a obtener, vinculada con el mejoramiento de la
mercadotecnia de la empresa. Pueden ser especificos o generales.

e Estrategias a seguir. Las recomendaciones o incluso soluciones que, a juicio de
quienes hacen el plan, deben aplicarse para mejorar la presencia de la empresa en

el mercado.

Tipos de marketing

14



e Orientado a la produccion. Centra sus esfuerzos en hacer los productos o servicios
atractivos para el publico consumidor. Se enfoca en las caracteristicas de
generacion de los mismos: su ecologia, su alto estdndar, etc. Es el tipo de
marketing més limitado.

e Orientado al producto. Enfoca sus esfuerzos en el producto, mejorando sus
caracteristicas y su promocionalidad. El objetivo puede ser garantizar la
perpetuacion de la venta (sobre todo en casos monopdlicos) o abrirse campo en
un mercado nuevo.

e Orientado a las ventas. Su prioridad es maximizar la cantidad de operaciones,
generalmente a través de dos estrategias:

¢ La naturaleza del mercado. Se propone moldear el mercado, alterar alguna de sus
caracteristicas o influenciar en él.

% La marca empresarial. Se centra en la diferenciacion del producto a partir de su
pertenencia a un grupo empresarial o un estandar de calidad, tradicion o pertenencia

determinado.

Existen otras formas de clasificacion del marketing, en base a su ambito puntual de

accion, pero son demasiado numerosas para enlistarlas todas.

Segun Pérez (2015), El marketing mix o mezcla de mercadotecnia es un concepto que se
utiliza para nombrar al conjunto de herramientas y variables que tiene el responsable de

marketing de una organizacion para cumplir con los objetivos de la entidad.
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Esto quiere decir que el marketing mix esta compuesto por la totalidad de las estrategias
de marketing que apuntan a trabajar con los cuatro elementos conocidos como las Cuatro

P: Producto, Precio, Plaza y Promocion (Publicidad).

Segun Merino (2016), El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing,
es un término creado por McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro

componentes basicos: producto, precio, distribucion y comunicacion

Elementos del marketing mix:

El marketing mix engloba cuatro variables o elementos: producto, precio, plaza y
promocion. Esta estrategia también es conocida como “mezcla comercial” o las “4P’s”,

debido a su origen anglosajon (price, product, place, promotion).

Precio

En esta variable se establece la informacion sobre el precio del producto al que la empresa
lo ofrece en el mercado. Este elemento es muy competitivo en el mercado, dado que, tiene

un poder esencial sobre el consumidor, ademas es la Unica variable que genera ingresos.

Al ajustar el precio el conjunto de la estrategia de marketing se vera afectada, al igual que

la demanda del producto. Es lo que se conoce como elasticidad precio de la demanda.

Asimismo, es importante tener en cuenta el valor psicoldgico que el producto ofrece a la
hora de establecer el precio de venta. Otros factores importantes son los costes de

produccién.

Producto

Esta variable engloba tanto el producto (core product) en si que satisface una determinada
necesidad, como todos aquellos elementos/servicios suplementarios a ese producto en si.

Estos elementos pueden ser: embalaje, atencion al cliente, garantia, etc.

16



La empresa debera identificar también el ciclo de vida del producto para estimular la
demanda cuando ésta decrece. Hay que destacar que cuando se habla de productos se

engloban aquellos tangibles e intangibles, como los servicios.
Distribucion
En esta variable se analizan los canales que atraviesa un producto desde que se crea hasta

que llega a las manos del consumidor. Ademas, podemos hablar también del almacenaje,

de los puntos de venta, la relacion con los intermediarios, el poder de los mismos, etc.

El empresario debera llevar una exhaustiva gestion de inventarios para asegurarse de que

haya existencias suficientes.

Ademas, el modelo de negocio tendrd una influencia decisiva en la distribucion del

producto. No es lo mismo una tienda fisica que un e-commerce.

Promocién

La promocion del producto analiza todos los esfuerzos que la empresa realiza para dar a
conocer el producto y aumentar sus ventas en el pablico, por ejemplo: la publicidad, las

relaciones publicas, la localizacion del producto, etc.

Una gran parte de la estrategia de promocion incluye analizar el retorno de la inversion o
ROI. Es decir, si el hecho de invertir en redes sociales o en un anuncio en la television ha

reportado ingresos.
Enfoque del marketing mix

Sin duda a lo largo de la corta historia del marketing, el concepto de marketing mix ha
constituido uno de los aspectos de mayor importancia en el ambito estratégico y tactico.

En mi opinidn sigue siendo un instrumento basico e imprescindible y debe seguir estando

17



en el corazdn de toda estrategia de marketing. Sin embargo, es necesario dotar a las 4Ps

de un enfoque actual, de un enfoque basado en el protagonista, el cliente.

Preguntas como: ¢Qué productos lanzaré al mercado?, ¢a qué precio?, ;donde lo vendo?
0 ¢como los promociono? Son preguntas que se planteaban en el siglo XX, donde el
producto era el protagonista del marketing y su enfoque estaba basado en la oferta. En la
actualidad el cliente dicta las normas, por tanto, la perspectiva del marketing mix se tiene

que plantear desde la optica de la demanda.

El nuevo enfoque replantea las preguntas a: ¢ Qué necesidades tienen mis clientes?, ¢ Cual
es el coste de satisfaccion de nuestros clientes y que retorno me daré dicha satisfaccion?,
¢Qué canales de distribucion son mas convenientes para nuestros clientes? ;Coémo y en
que medios lo comunico? En la actualidad ya no es viable fabricar el producto para
posteriormente intentar venderlo, sino que es necesario estudiar las necesidades de
nuestros clientes y desarrollar el producto para ellos. Este enfoque, ademas, plantea
conocer el coste de satisfaccion de nuestros clientes y calcular el retorno via precio. En la
distribucion, la comodidad de compra del cliente es un punto clave, por ello es necesario
elegir los canales de distribucion en base a sus preferencias. En cuanto a la comunicacién
el cliente ya no quiere que sea una via de un nico sentido, donde los clientes simplemente
se limitaban a escuchar. En un entorno social y digital como es el actual, los clientes
forman parte de una via de doble sentido, donde son parte activa de una conversacion con
las marcas. En definitiva, toda empresa del siglo XXI que desee tener éxito, tiene que
plantearse trabajar en un escenario donde el cliente cobre protagonismo ante el producto,

en las estrategias de marketing mix.

Son muchas las ocasiones en las que en el discurso popular no se deja de oir la expresion

“es s0lo marketing” como algo ofensivo o peyorativo. Se utiliza como una frase hecha
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para hablar de la ultima medida del gobierno, la llamativa oferta lanzada por una gran

empresa o el fichaje de un futbolista.

Segun Conrado (2018), director de marketing de Informa D&B, en infodempresas.com,
la culpa de que esa concepcidn del marketing esté calando en la sabiduria popular se debe
a tres factores principalmente. EI primero es que la gente no sabe lo que es el marketing
y lo confunden con la comunicacion de algo. Ademas, se ha convertido en una coletilla
muy facil de utilizar y el que la utiliza puede sentirse como un experto en el tema cuando
en realidad no sabe de lo que habla. Y, por ultimo, también la propia industria tiene parte
de culpa, ya que en lugar de responder o explicar lo que realmente es el marketing, los

que trabajan en esta disciplina en muchas ocasiones optan por callarse.

Agroexportacion

Ramos (2019), Establece que un modelo agroexportador es un modelo consistente en la
produccion de productos agricolas cuya finalidad principal es la exportacion. EI mismo
guarda relacién con paises con una alta competitividad en la produccién de productos
primarios, como por ejemplo Argentina. EI modelo implica un rol especifico dentro del
concierto de las naciones, rol que implica la especializacion en dichos productos y la
importacion de otros de indole secundaria. Este tipo de circunstancia hace que hayan
existido distintos intentos por modificar esta estructura, hecho que de alguna manera
intentd sustituir localmente muchos de los bienes importados. En este sentido se logré
avanzar muy poco, tan solo pudiendo agregar un poco mas de valor a la produccion local

relativa a alimentos y vestimenta.

Como hemos visto, el modelo agroexportador es visto por muchos como una situacion
indeseable en la medida que se focaliza en una produccién con poco valor agregado. Este

hecho tuvo como correlato una serie de medidas politicas para modificar dicha situacion.
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No obstante, no todos vieron con malos 0jos esta especializacion; en efecto seria una
consecuencia natural del concepto de ventajas comparativas. Segun dicho concepto, una
region produce aquello para lo que se encuentra mejor preparada por condiciones
naturales. En este sentido, seria un desproposito intentar producir otra cosa porque
implicaria ser poco competitivos contra las regiones naturalmente preparadas para ello.
Si un pais esta naturalmente preparado para producir bienes de indole primaria, deberia

especializarse en ello.

Dado lo expuesto, es importante considerar que un modelo agroexportador puede tener
grandes ventajas si se toman las medidas adecuadas y se explotan las posibilidades
beneficiosas del mismo. En efecto, en este sentido cabe considerar que en el futuro habra
una demanda masiva de alimentos como consecuencia del aumento de la poblacion
mundial que se evidencia, como asimismo por la existencia de mejores condiciones de
alimentacion. Lo que por mucho tiempo fue visto por algunos como un destino

indeseable, podria ser ahora una gran oportunidad.
Medicion del desempefio

La evaluacion de desempefio es la cumbre de un ciclo bien estructurado de gestion de
desempefio (gestion de desempefio es un proceso sistematico de mejora de las
realizaciones de una organizacion a través de la mejora en la competencia de sus equipos
y personas). Pero estructurar una evaluacion de desempefio eficiente y que produzca los
resultados deseados (0 sea, que haga mejorar a la empresa) es un trabajo lleno de
bifurcaciones y trampas. En este articulo, usted verd un poco de los fundamentos y de las

principales caracteristicas de este proceso.
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La gestion de desempefio es un proceso que se produce en ciclos, que comienzan con el
establecimiento de expectativas de realizacion (son metas, indicadores, competencias y
comportamientos) y terminan con la evaluacion de esa actuacion, y con el consecuente
inicio de un nuevo ciclo. La evaluacion de desempefio es el cierre del ciclo de gestion de
desempefio, donde se pretende medir y evaluar el trabajo del colaborador con relacion a

las expectativas establecidas en el comienzo del ciclo (Barrett, 2018).
Metodologia de medicion del potencial exportador

Los factores clave propuestos en las dimensiones Financiera, Procesos Internos,
Aprendizaje y crecimiento, Clientes y Mercado de la metodologia, son vélidos para
evaluar el potencial exportador. Asi mismo, el cuestionario propuesto, es altamente
confiable y véalido para evaluar el potencial exportador de las organizaciones

empresariales, superando resultados de investigaciones previas.

La perspectiva adoptada en nuestro trabajo difiere en una serie de aspectos con estudios
previos de la orientacién exportadora. Primero, metodolégicamente se hizo un inventario
de trabajos relacionados con la medicion del potencial exportador y la orientacion

exportadora en el que se identificaron factores clave.

Segundo, se sistematiza e integran estos factores, desde un enfoque estratégico de manera
que se intenta conciliar los planteamientos realizados desde perspectivas diferentes.
Tercero, el método planteado es exhaustivo en el analisis de las métricas para evaluar

condiciones competitivas para el comercio exterior.

Finalmente, la metodologia es aplicable a distintos sectores y contextos de mercados
empresariales y puede ser complementada con metodologias para evaluar los resultados

de indicadores financiero (Efrain, 2016).

Demanda
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Se refiere a la totalidad del mercado, determinados segmentos, una clase de productos,
una marca de una empresa. La demanda para el consumo final se conoce como demanda
primaria. La demanda de productos para incorporarlos al proceso productivo se conoce

como la demanda derivada.

Medicion de la demanda

Se cuantifica el alcance, la demanda actual, y la potencial. Demanda Potencial: Es el
interés que tienen los consumidores por un producto o servicio particular. Es posible
alcanzar la demanda potencial mediante el empleo de los instrumentos de la

mercadotecnia

La demanda se mide en:

e Unidades fisicas.
e Valores monetarios.

e Términos de participacion de mercado.

Explicacion de la demanda

Se busca identificar la demanda y determinar como influyen en su comportamiento, asi

como las interacciones que existen con tales variables.

e Variables controlables: instrumentos de la mercadotecnia.

e Variables no controlables: Competencia y factores del entorno.

Pronostico de la demanda

A través del comportamiento actual y pasado de la demanda, mas variables que influyen
en la demanda, permiten efectuar un prondéstico de la demanda. Se busca una prevision

de la demanda (Garcia, 2015).
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Sector Agroexportador Peruano

La agricultura exportadora del Peru es el Unico sector que conforma la economia peruana

cuyos despachos en lo que va de 2020 contintan creciendo respecto al 2019.

Segun Cilloniz (2020) Establece que, pesar de la pandemia, la cuarentena y las miles de
limitaciones que se presenta para operar, las agroexportaciones peruanas siguen

creciendo.

Destac6 que, en esta época del afio, el cultivo m&s emblematico es el palto, cuyo
comportamiento en los tres primeros meses del afio es mayor a lo registrado en el mismo
periodo del 2019, cuando no habia ningun coronavirus ni pandemia. lgual panorama se

registra en citricos.

“Qué nobles son las plantas, ellas siguen produciendo més. Si seguimos asi, este afio,
aunque parezca mentira, volveran a crecer las agroexportaciones, sobre todo las de frutas

y hortalizas frescas”.

Sefial6 que las agroexportaciones cierren en azul el 2020, dependera de muchos factores,
entre ellos las medidas impuestas por el Gobierno. “Ojald que el Gobierno no exija tanto
protocolo exagerado, ni tanto permiso ni licencias como se viene observando para que

permita operar a las empresas”.

Dato

La Asociacion de Gremios Productores Agrarios del Perll (AGAP) indico que, al primer
trimestre del afo, las agroexportaciones peruanas registraron un crecimiento de 8%,
equivalente a US$ 1.623 millones, impulsado principalmente por los envios de productos
del subsector frutas y hortalizas (F&H) frescas, cuya cifra total fue de US$ 983 millones,

19% mas que el mismo periodo durante el afio 2019.
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Los principales productos de exportacion durante enero-marzo del 2020 fueron la uva con
US$ 470 millones (+33%), el mango con US$ 180 millones (+4%), la palta con US$ 137
millones (+227%) Yy los citricos con US$ 6 millones (+28%). En hortalizas, destaca el
esparrago con US$ 56 millones (+2%), ajo fresco con US$ 6 millones (+23%) vy las

calabazas frescas con US$ 1 millon (+24%).

Entre enero y mayo de este afio, las agroexportaciones no tradicionales sumaron US$
2,428 millones, cifra superior en 0.6% a lo observado en similar periodo de 2019, informd

el Ministerio de Agricultura y Riego (Minagri).

La cartera agricola indicd que entre los productos no tradicionales destacaron las
exportaciones de frutas y hortalizas, cuyas ventas alcanzaron los US$ 1,527 millones, un

aumento de 9.4% respecto a similar periodo de 2019.

Los despachos al exterior de frutas y hortalizas, representaron el 63% de los productos no

tradicionales.

Las frutas registraron crecimiento positivo en su valor FOB de exportacién, en productos
como: uvas frescas, que alcanz6 US$ 449 millones (+26%); paltas frescas, US$ 320
millones (+9%); mangos frescos, US$ 222 millones (+22%); mango congelado, US$ 97
millones (+50%); mandarinas, US$ 32 millones (+31%); demas citricos, US$ 12 millones

(+160%); entre otros.

En cuanto al grupo de legumbres y hortalizas, en el periodo evaluado registraron
crecimiento positivo: esparragos congelados, con US$ 17 millones (+5%); las demas
hortalizas, US$ 10 millones (+12%); ajos frescos, US$ 7.4 millones (+9%); frijoles caupi,
US$ 3.8 millones (+9%); maiz dulce, US$ 3.9 millones (+22%); habas, US$ 2.5 millones

(+22%); zapallos, US$ 1.4 millones (+56%); entre otros.

Balanza comercial
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La balanza comercial agraria, en el periodo enero-mayo del 2020, registré un superavit
de US$ 588 millones, cifra superior en 3% en comparacion con la registrada en el mismo

periodo del afio anterior.

Esta situacion se atribuye a que se registraron exportaciones por un valor FOB de US$
2,524 millones, mientras que las importaciones agrarias en valor FOB totalizaron en US$

1,936 millones.

Minagri apuntd que las agroexportaciones responden a un comportamiento estacional
coincidiendo con la temporada alta de cosechas de frutas, café y hortalizas, la cual se da

con mayor fuerza entre los meses de junio a diciembre.

Por lo tanto, dado el escenario de recuperacion gradual de la economia peruana y del
mundo en el segundo semestre, se espera que las exportaciones agrarias al mundo bordeen

los US$ 8,000 millones al cierre de 2020, prevé el ministerio (Minagri, 2020).

La palta o aguacate

La palta o aguacate es una fruta de la planta Persea Americana originaria de
Centroamérica; Comestible y muy popular en muchos platos en el mundo, méas aun en

Latinoamérica, el aguacate tiene propiedades muy beneficiosas para la salud.

Este fruto suele encontrarse de color amarillo, verde, o marron rojizo. Tiene la forma de
una pera y un sabor muy agradable, perfecto para acompafiar muchos platos en el mundo.
Una de las creencias populares y erréneas sobre el aguacate es que su grasa es
“perjudicial” para la salud, afirmacioén totalmente falsa. De hecho, es conocido que
deportistas se apoyan en el aguacate como suplemento alternativo para sus exigentes

actividades.
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La realidad es que el aguacate es beneficioso para todos, para los que deben trabajar en
una oficina, para nifios, mujeres embarazadas y adultos mayores. Este fruto contiene
niveles altos del saludable acido graso Omega 3 junto a otros minerales y vitaminas

(Topo, 2015).

En concreto, estos podemos decir que son los principales beneficios que trae consigo la

ingesta de aguacate:

e Es un producto estupendo para fortalecer la vista y para evitar que la
misma se vea afectada por la aparicion de cataratas o de la llamada
degeneracion macular.

¢ No menos importante es que este fruto es recomendado para fortalecer
el corazon, ya que le aporta interesantes niveles de lo que es acido
folico.

e En el caso de las mujeres embarazadas también se aconseja que
incluyan en su dieta, periédicamente, al aguacate. ¢Por qué? Porque
ayuda a que el feto crezca y se desarrolle de manera normal. Es decir,
gue no tenga que hacerle frente a ningun tipo de malformaciones de
distinta indole.

e Desde un punto de vista estético, es recomendable tomar aguacate o
palta porque consigue que la piel tenga mas brillo, que sea mas suave
y cuente con una mayor flexibilidad.

e Previene el cancer.

e Es un buen alimento para conseguir reducir los niveles de colesterol

(Pérez, 2019).

Tipos de palta o0 aguacate
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Como con todos los cultivos, existen multiples variedades de aguacate. Las principales
son el mexicano, el antillano y el guatemalteco. De los cruces entre estas y otras
variedades minoritarias surgen los tipos de aguacate que sueles encontrar en el mercado

como, por ejemplo:

Bacon: ovalado, grande y de piel verde fina, lisa y brillante.

e Fuerte: con forma de pera, piel verde facil de pelar y, a pesar de su nombre, pulpa
delicada.

e Reed: muy redondeado, de piel rugosa verde oscura y buena pulpa.

¢ Pinkerton: con forma de pera alargada, piel oscura y pulpa de calidad.

Existen otros muchos tipos, pero seguro, que el que siempre te llevas a casa el aguacate

Hass (Nutricion, 2018).

Propiedades principales de la palta

1. Contiene més potasio que los platanos

100 gramos de palta contienen el 14% de la ingesta diaria recomendada de potasio,
mientras que el platano el 10%. EI consumo adecuado del potasio ayuda a reducir la
presion sanguinea, ayudando asi a reducir los ataques -cardiacos, accidentes

cerebrovasculares o fallas renales.

2. Esmuyricaen fibra

Por lo que ayuda a regular los niveles de azlcar en sangre y controlas la diabetes.

3. Tiene un alto contenido de &cidos grasos monoinsaturados

Si bien la palta es un alimento con alto contenido de grasas, estas no son cualquier grasa.
Este vegetal tiene &cido oleico, un acido graso monoinsaturado muy beneficioso para el

sistema cardiovascular.
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4. Esricaen 4cido félico

Nutriente indispensable en el desarrollo del embarazo para evitar malformaciones en el

feto.

5. Reduce los niveles de colesterol y triglicéridos

La palta ayuda a subir el colesterol HDL (colesterol bueno) y a reducir el LDL (colesterol

malo) y los triglicéridos.

6. Ayuda a perder peso

Nos brinda una sensacion de saciedad durante méas tiempo, evitando asi la necesidad de

picar entre comidas o comer grandes porciones de alimento.

7. Esrica en antioxidantes

El consumir palta puede ayudar a elevar la absorcion de antioxidantes, los cuales

nos ayudan a combatir los radicales libres.

8. Ayuda a proteger la vision

Contiene antioxidantes como la luteina y la zeaxantina, los cuales son muy importantes
para mantener una buena salud ocular, ya que reducen el riesgo de sufrir cataratas,
degeneracion macular u otras enfermedades oculares. Ademas, absorbe los rayos

ultravioletas del sol evitando que la retina se dafie.

9. Sonricas en Vitamina E

La vitamina E nos ayuda a retrasar el envejecimiento gracias a sus propiedades

antioxidantes que hacen que la piel se revitalice recupere su flexibilidad. Pero no solo
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previene el envejecimiento de nuestra piel, también nos ayuda a prevenir el

envejecimiento celular.

10. Nos ayuda a absorber los nutrientes de otros vegetales

La palta puede elevar draméaticamente el valor nutritivo de otros vegetales. Algunos
nutrientes como las vitaminas A, D, E y K son solubles a la grasa, lo que significa que
tienen que ser combinado con grasas para ser utilizados y lograr una mejor absorcion de

sus nutrientes (Ramos, 2020).

2.3. Definicion de términos basicos

Plan de marketing: Consiste en realizar un documento que resume el conocimiento sobre
el mercado, las estrategias de marketing y los planes concretos a utilizar para lograr los

objetivos de marketing.

Producto: Es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan empaque, color,
precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacién del vendedor; el producto puede

ser un bien, un servicio, un lugar, una persona o una idea.

Precio: Es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos mas
amplios, el precio es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los

beneficios de tener o usar el producto o servicio.

Mercado: Es un grupo de clientes que pueden comprar un producto en particular y cuentan

con los recursos, la disposicion y la capacidad para adquirirlo.

Segmentacion de mercados: Consiste en dividir un mercado heterogéneo en segmentos

que comparten ciertas caracteristicas.

Canal de distribucion: Es la serie de individuos que participan en el flujo de los productos

desde el consumidor hasta el usuario consumidor final.
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Competencia: Es la relacion entre compradores y vendedores tratan de obtener mejores

condiciones en el mercado.

Posicionamiento de productos: Son las decisiones y actividades que se dirigen hacia el
hecho de tratar de crear y mantener en la mente de los clientes un determinado concepto

de producto de la empresa.
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3. Cronograma de actividades

Oct.

Dic.

Ene.

Feb.

Mar.

Abr.

May.

Jun.

Actividades

1. Problema de la investigacion

1.1 Descripcion de la realidad
problematica.

1.2 Planteamiento del problema.

1.2.1 Problema general
1.2.2 Problemas especificos.

1.3 Objetivos de la investigacion.

1.3.1 Objetivo general.
1.3.2 Objetivos especificos.

1.4 Justificacién e importancia de
la investigacion.

2. Marco teorico

2.1 Antecedentes

2.1.1 Nacionales
2.1.2 internacionales

2.2 Bases tedricas.

2.3 Definicion de términos
basicos.

3. Conclusiones

4. Recomendaciones

5. Aporte cientifico o socio
cultural de la investigacion.
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4. Recursos y presupuesto

Recursos humanos

N° |Responsables Cantidad Precio Unitario [Total
H1 |Investigador(es) 1 0 0
H2 |Asesor de la universidad 1 00 00
Sub Total 0
Materiales
Descripcion Codigo  del Unidad Precio
N° P clasificador |Cantidad |de 10 1 otal
de Bienes . Unitario
del gasto medida
M1 |Perforador 231512 1 Und 6 6
M2 | Lapicero 231512 9 Und 4 36
M3 | Lapices 231512 10 Und 1.5 15
M4 | Borradores 231512 12 Und 0.5 6
M5 |Papel Bond|23.1512 2 Millar 27 54
A4 de 75 gr.
M6 | Resaltador 231512 4 Und 4 16
M7 |Engrapadora |2.3.15.12 1 Und 20 20
M7 |Engrapadora |2.3.15.12 1 Und 20 20
M8 | Grapas 23.1512 3 Caja 4 12
M9 | Tajador 231512 2 Und 1.5 3
M10 | Dispositivo |2.6.32.31 2 Und 16 32
USB 8 GB
M11 | Cartuchos de|2.6.3231 3 Und 81 243
tinta para
impresora
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M12 | Porta papeles |2.3.15.12 1 Und 15 15

M13 | Folder manila | 2.3.15.1 2 8 Und 0.2 1.6

M14 | Corrector 231512 4 Und 3 12

M15 | Regla 231512 2 Und 3 6

Sub Total 550.2
Servicios

N° (Ej)eesg:ireirp])g;én cC::If?lsdilfgia::)adoclj’el Cantidad rg}zg:gg de Eilei:;io Total

del gasto

S1 | Movilidad 232121 20 Veces 10 200

S2 | Internet 232223 6 Mes 80 480

S3 | Fotografias 232244 15 Und 4 60

S4 | Impresiones |2.3.22.44 210 Und 0.3 63

S5 | Anillados 232244 6 Und 10 60

S6 | Fotocopias 232244 137 Und 0.1 13.7

S7 | Empastado 232244 3 Und 25 75

Sub Total 839.1
Presupuesto

N° Naturaleza del gasto Importe

H Recursos humanos 0

M Recursos materiales 550.2

S Servicios 839.1

Total General 1389.3
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6. Aporte cientifico o académico

Esta investigacion es importante porque permite a empresas agroexportadoras de palta,
conocer la relacién que tiene las estrategias de marketing y el desempefio de las empresas,
para asi ver si las estrategias de marketing guardan relacion de manera positiva o negativa
en el desempefio de las empresas, ademéas que se puede ver que a pesar de no aplicar
estrategias diferenciadas de precios la relacion con el desempefio de las empresas ha sido
satisfecho ya que la demanda de ventas ha sido bastante activa en los Gltimos afios.
Asimismo, las entregas a tiempo de los exportadores como la cobertura de sus canales de
distribucion alejan el riesgo de la dependencia de un mismo mercado, al verse que el
mercado europeo, se encuentra en expansion con respecto a la palta, ya que esto tienen
un gran apego con los clientes en la medicion del desempefio exportador. De tal manera
esta investigacion permite que las empresas agroexportadoras manejen de manera

adecuada las estrategias de marketing y el desempefio de las empresas.

Esta investigacion es de mucha utilidad, ya que se basa de antecedentes, teorias y
definiciones de autores muy relevantes que se basan en las variables estrategias de
marketing y desempefio de las empresas. Por lo que este trabajo servira de ayuda para
futuras investigaciones que tenga como relevancia las variables ya mencionadas.
Asimismo, cualquiera de las empresas agroexportadoras que opera en el Per(, pueden
tomar los resultados obtenidos en la presente investigacion para replicarlos en sus propias

empresas.
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7. Recomendaciones

Se recomienda estudiar la adaptabilidad de precios al mercado exterior ya que no se
estudio si es que podrian afectar precios bajos o precios sumamente altos en el nivel del
desempefio. Se deberia realizar estrategias diferenciadas de precios al contar con respaldo
financiero con el objetivo de enmarcar el desempefio en cuanto a ventas y participacion

de mercado.

Se recomienda fortalecer el desarrollo de la marca y empaque para competir
adaptablemente a nuevos segmentos y mercados, puesto que el producto agricola es
indiferenciado en su disefio y tener méas participacion de mercado. Se deberia desarrollar
e invertir por mas desarrollo de investigacion de mercados, ya que el mercado de

productos agricolas es sensible.

Se deberia fomentar el desarrollo de investigacion de cobertura de mercados
internacionales mediante distribuidores importantes. El servicio logistico deberd ser
observado por politicas del gobierno que aseguren las brechas de gestién y buenas
précticas, no obstante estudio de investigacion midiendo los canales de exportacién con

el objetivo de investigacion.

Se espera que se siga fomentando las ferias internacionales, ya que son un gran medio
para que los productores se den a conocer al ser un medio méas directo y con buenos

resultados
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