UNIVERSIDAD PRIVADA DE TACNA

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION DE NEGOCIOS
INTERNACIONALES

“VERITAS ET VITA™

“INFLUENCIA DE LOS INSTRUMENTOS DE PROMOCION COMERCIAL
EN EL DESARROLLO DE LAS EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS
EN LAS EMPRESAS DE LA REGION DE TACNA, PERIODO 2014 - 2015”

PRESENTADO POR:
BACH. SAID VALLE CARRASCO

PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL:
LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

TACNA - PERU
2016



DEDICATORIA

Con todo mi amor y carifio para aquellas personas que hicieron todo en la vida
para que pudiera lograr mis suefios, por motivarme y darme la mano cuando

sentia que el camino se terminaba, a ustedes por siempre mi agradecimiento.



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios, que me dio la fuerza y la fe para poder continuar y no decaer
ante las dificultades que se me presentaron en el camino. A mi familia, por
ayudarme siempre en todo momento al realizar las investigaciones respectivas y

por estar cada segundo a mi lado en cada momento de mi vida.

A mi asesor Rubén Laquita, quien gracias a sus conocimientos y orientaciones fue

fundamental en mi formacién como investigador.

Y sobre todo a mis amigos y personas especiales en mi vida, que estuvieron

apoyando en cada momento que necesité de ellos para concluir la tesis.



RESUMEN

El presente trabajo de investigacidn tiene como objetivo principal determinar la
influencia que existe por parte de los instrumentos de promocién comercial en las
exportaciones de sandias frescas de las empresas de Tacna. Los instrumentos
utilizados para la verificacion de la investigacion fueron las encuestas y entrevistas
personales aplicadas a empresas exportadoras de sandias, asi como también se
obtuvo datos de Aduanas, datos de Organismos e Instituciones del Estado que
fomentan la exportacion y otras fuentes con informacion precisa y confiable. Todo
esto permitié concluir que los instrumentos de promocién comercial son muy
importantes para las empresas que deseen expandir sus productos a nuevos
mercados; pero para ello es necesario que cuenten con el apoyo de los diversos
organismos del Estado como pueden ser PROMPERU, Camara de Comercio,

entre otros.

También se puede concluir que las exportaciones no se dan todos los meses, ya
gue en épocas de climas frios generalmente no hay produccion; ademas que solo

existe un mercado extranjero para Tacna, que viene a ser el pais de Chile.

Las empresas deberian aplicar mas los instrumentos de promocion comercial para
obtener informacion de nuevos mercados hacia donde exportar, asimismo utilizar
mayor tecnologia en la produccion y que exista una mejor formalidad en todo el
proceso productivo y de exportacion para que asi Tacna se convierta en una

regién con un alto volumen exportable en nuestro pais.



ABSTRACT

This research has as main objective to determine the influence that exists on the
part of trade promotion instruments in exports of fresh watermelons companies of
Tacna. The instruments used for verification of research were surveys and
personal interviews applied to companies exporting watermelons and Customs
data, data agencies and state institutions that promote exports and other sources
with accurate and reliable information was also obtained. All of this allowed to the
conclusion that the instruments trade promotion are very important for companies
wishing to expand their products to new markets; but for this you need to have the
support of various government agencies such as PROMPERU, Chamber of

Commerce, among others.

It can also be concluded that exports do not occur every month, because in times
of cold weather there is usually no production; also there is only one foreign market

for Tacna, which becomes the country of Chile.

Companies should apply more trade promotion instruments for information of new
export markets to where also use more technology in production and there is a
better formality throughout the production process and export process so that

Tacna become a region with a high export volume in our country.



INDICE

INTRODUCCION

INtrOdUCCION TeMALICA. ..o e e 18

INtrOdUCCION GENEAIAL. ... ..ttt e e 18

ASPECTOS GENERALES

Planteamiento de Problema. ... 20
1.1. Descripcion del Problema.............coooiiiiiiiiiie e 20
1.2. Caracteristicas del Problema.............cooiiiiiiiin 21
1.3. Delimitaciones de la Investigacion................ccccoviviiiiieinen.n. 21
1.3.1. Delimitacion espacial.............c.ccooeiiiiiiiiii e, 21
1.3.2. Delimitacion temporal.............ccoooiiiiiiiia 21
1.4. Formulacion del Problema..............cooooii 22
1.4.1. Problema General............coooiiiiiiii 22
1.4.2. Problemas ESpecifiCoS.........cccooiiiiiiiiiiiic i, 22
1.5. Objetivos de la Investigacion............c.cooiiiiiiiiiii e, 22
1.5.1. Objetivo General...........ccoiiiiiiii e, 22
1.5.2. Objetivos ESPecCifiCOS.......ccoiviieiiiiiiiiie e, 22
1.6. Justificacion de la Investigacion...............cccooiiiiiiiiiiii i 23
1.7. Importancia de la Investigacion...............c.cccooeiiiiiiiiiiie e, 24

1.8. Alcance de la Investigacion...............cooeiiiiiiiiic e 24



CAPITULO I: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes Relacionados con la Investigacion...................... 25
2.1.1. Antecedentes Internacionales................cccooviiiiiiiiineeeenns 25

Centro de Comercio Internacional: Exportaciones
para un desarrollo sostenible...............ccooiiiii i, 25

Percepcion de los Instrumentos de Promocion
Comercial de Apoyo a la Internacionalizacion
delas Empresas.... .o, 26

Proyecto de Produccion de Sandia para Exportacion
en la Peninsula de Santa Elena, Ecuador......................... 27

Proyecto de Factibilidad para la Exportacién de
Sandia al Mercado Francés, Periodo 2006 — 2015.............. 28

2.1.2. Antecedentes NaCIONAIES. .. ..., 29

Estudio sobre el Impacto de las Exportaciones en
el Crecimiento Econémico del Pert durante los
AN0S 1970 - 2000, ... ueue i 29

2.1.3. Antecedentes LoCales. ........oueie e, 30

Influencia de las Cinco Fuentes de Materia

Orgénica en el Rendimiento y Calidad del

Cultivo de Sandia (Citrullus Lanatus Thunb) en

la Zona de la Yarada — Departamento de Tacna.................. 30

Mercado de Sandias Frescas de Tacnha

(CUCUIDItACEAS) ... 31

2.2. BASES TOOMCAS. .. e ettt et 35
2.2.1. Teoria y Medicion de la Facilitacion del Comercio........... 35
2.2.2. Indicadores de la Facilitacion del Comercio.................... 38

2.2.3. Modelo de las 5 Fuerzas de Porter, clave
para el Exito de una EMpPresa.............cc.ccoeeveeeeeeieeeeennn, 39



2.2.4. Distribucion Sectorial de los Costos Comerciales

en las Exportaciones del Sector Agricola........................ 42
2.2.5. Teorias de la EXportacion.............cccooeviiiiiiiiiieen 44
2.2.6. Teorias del Comercio Internacional...................coceeuines 47

2.2.7. Las Exportaciones Agricolas y la Evolucion de su

Contribucion al PIB de los Paises en Desarrollo.............. 48

2.2.8. El Comercio de los Productos Agropecuarios................. 50
2.2.9. Acuerdos Comerciales Regionales y Preferenciales........ 58
2.3. Definicion de Conceptos.......c.ovviiiiiiiii i, 59
2.3.1. Instrumentos de Promocion Comercial.......................... 59
2.3.2. EXPOrtaCiON. ...t 61
2.4. Relacion Teoria Realidad. ..o, 64
2.5, HIPOESIS. . 65
2.5.1. Hipdtesis General...........c.ccooiiiiiiiii e, 65
2.5.2. Hipodtesis Especificas..........cccoovviiiiiiiiiiiiiien, 65

2.6. Variables e Indicadores..............cooiviiiiiiiii 65
2.6.1. Variable Independiente..............ccooiiiiiiiiii i 65
2.6.2. Indicadores de la Variable Independiente..................... 65
2.6.3 Variable Dependiente.............ccooiiiiiiiiiiiiii, 66
2.6.4. Indicadores de la Variable Dependiente....................... 66

2.7. Operacionalizacion de las Variables..............cooiiiiininnnn. 66



CAPITULO II: DESARROLLO DE LAS EXPORTACIONES DE SANDIAS

FRESCAS
3.1. Resefa Historica de las Sandias..............c.coiiiiiiinnn. 67
3.2. Caracteristicas de la Sandia para Exportacion....................... 67
3.3. Mercado Mundial de Exportaciones de Sandias..................... 70
3.4. Mercado Nacional de Exportaciones de Sandias.................... 72
3.5. Mercado de Sandias en Tacna.............cooeviiiiiiiii s 73

3.6. Requisitos de Exportacion al Mercado de Chile....................... 76

CAPITULO lll: EMPRESAS EXPORTADORAS DE TACNA

4.1. Analisis del Mercado Exportador..............ccoiiiiiiiiiiiiniens 78
4.1.1. AgricolaDon Angel SAA.C.......covvviiiiiiiiiieeiee e, 81
4.1.2. Agrobel Del Sur E.LR.L.... oo, 83
4.1.3. Agroindustrias Valledor E.ILR.L..........ccooiiiiiinn. 84
4.1.4. Agronegocios Andinos E.lLR.L...........cooiiiii, 86

4.1.5. Agronegocios Internacionales José E.I.R.L................... 88

4.1.6. Damajhu Export Import Comercializadora E.[.LR.L........... 91

4.1.7. Empacadora Valle de Cinto S A.C........coooiiiiiiiiinnnnn. 94
4.1.8. Exportadora Importadora Nandito E.I.R.L..................... 97
4.1.9. Import Export Agricola San Joaquin............. ......c.eeee. 98
4.1.20. Import EXport F&S.....ooii e 101
4.1.11. Import EXport Ordof@zZ..........ccvvviviiiiiiiiiieeeeeeeeeiieans 103
4.1.12. Import ExportVidal...........cooooiiii 106
4.1.13. Jesus Alfredo Gallegos Guarino................ccceeeineenn. 108

4.1.14. Monte Olivo Agricola S.A.C.....ooiiiiiie 111



5.1.

5.2.

5.8.

5.4.

5.5.

5.6.

6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

6.5.

6.6.

6.7.

6.8.

6.9.

4.1.15. Negociaciones Lulumi S.A.C.........coooiiiiiiiiiii, 112

CAPITULO IV: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Tipo de Investigacion......... ..o 116
Nivel de Investigacion............ooouiiiiiii e 116
Disenlo de INnvestigacion.............ooviiiiiiiii e 116
Poblacion del Estudio.............ooooiiiiiii 116
Instrumento de Investigacion..............c.ooviii 116
Técnica de Procesamiento de Datos.............cccocevviiiiiiennnn. 117
CAPITULO V: ANALISIS DE RESULTADOS
Empresas EXportadoras...........ccooeiiiiiiiiiiiii e 118
¢La empresa se encarga de producir las sandias frescas?..... 118

¢, Cuantas toneladas de sandias frescas producen?................ 120

¢,Con cuantas hectareas de produccion cuenta la empresa
para producir la sandia fresca?............cccccce i, 121

¢La empresa tiene informacion de nuevos mercados o
sabe donde buscarla?..............ocooiiiiiii 123

¢,Cual cree que seria el problema principal de no exportar
A NUEVOS METICAUOS?.....cceveiieeeeeeeeieiii e e e e e e e e e e e aeeaeee s 125

¢,Con qué frecuencia asiste a seminarios sobre
oportunidades en el sector de sandias?..........cccccceeeeeeeeeeen.n. 126

¢Asiste a ferias internacionales que ayuden a fomentar
|a @XPOItACIONT.....eeeiieie et e e e e e e e ee s 128

¢ La empresa tiene algun portafolio donde defina la
politica , vision, misién, valores y objetivos de las
de las actividades a realizar?...........ccccvveeeieiiieiieeeniiinee e, 129



6.10. ¢, Como considera la identificacion de nuevos socios
comerciales en los ultimos 3 afos por parte de la
[T 0] 0] (S TT= S 131

6.11. ¢ Particip6 alguna vez en misiones comerciales de
compradores y vendedores?...........euuvuverieeniiiiniineneeeeenenennnns 132

6.12. ¢ Qué organismos e instituciones le brindan apoyo a
la empresa para poder exportar?........ccccceeeeeeeeeeiiiineeeeennnnn. 134

6.13. ¢ Como considera la difusion de los instrumentos de
Promocion comercial por parte de los organismos

e instituciones del estado?.........ccoooeeeiiiiiiii e 135
6.14. ¢ Cuenta la empresa con problemas de exportacion?........... 137
6.15. ¢ QUE tipo de problema?.........ccoiiiiiiiiiiiie s 138

6.16. ¢ En qué meses exporta mayor cantidad de sandias
FrESCAS?. vt 140

6.17. ¢ Cree usted que son adecuadas las instalaciones en
la empresa para asegurar la calidad del producto?............ 142

6.18. ¢ Como considera a las instalaciones de la empresa
para asegurar la calidad del producto?..............ccoevveennnnnn. 143

6.19. ¢ Por cual de los siguientes aspectos considera que
su empresa es elegida por los clientes?...........ccceeeeeeeeinns 144

6.20. ¢ Tienen previsto exportar a otro mercado aparte
de Chile2. . e 146

CAPITULO VI: COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

7.1. Hipotesis General..........coiiiiiiiiii e 148
7.2. Hipétesis ESpecifiCas.......ccoviiiiiiiiiiicce e 151
CONCIUSIONES ... e 153
10T =T 0=t ol - L PP 154
Referencias Bibliograficas.............coooiiiiiii 155
Y 1= o PP 158



INDICE DE GRAFICOS Y TABLAS

Grafico 1: Participacion de Tacna en las Exportaciones de
Sandias Frescas en el Perd, Junio 2013 — Junio 2014.................

Tabla 1: Tabla de Peso Bruto de las Exportaciones Tacnefas
de Sandias Frescas, A0 2010 al 2015..........coiiiiiiiiiiiii i,

Grafico 2: Exportaciones de Sandias Frescas, Ano 2010 al 2015...

Grafico 3: Indicadores de la Facilitacién del Comercio (IFC)..........
Grafico 4: Diagrama de las 5 Fuerzas de Michael Porter...............

Gréfico 5: Dimensiones del Factor Tiempo en las Cadenas
e ValOr. ..

Grafico 6: Razdn entre las Exportaciones Agropecuarias y PIB
en los Paises en Desarrollo 2000 —2012.........cccooiiiiiiiiiniinensn.

Tabla 2: Aumento de la Productividad Total de los Factores
en la Agricultura y Participacion en las Exportaciones, por
Region y por Decenio, 1961 —2010.........oeieieiiiiiiieeeeen

Tabla 3: Clasificacion de Productos Agropecuarios......................
Tabla 4: Operacionalizacion de las Variables..............................
Tabla 5: Caracteristicas Técnicas de la Sandia...........................
Tabla 6: Valor Nutricional de las Sandias............c.cocoviiiiinnn,

Tabla 7: Paises con Mayores Ingresos por Exportacion
de Sandias Frescas, afio 2015..........cooiiiiiii

Tabla 8: Exportaciones de Sandias Frescas del Peru, afios
2004 Y 2005, .



Grafico 7: Operaciones en el Proceso de Produccion
de Sandias FreSCas. .....ovviiiiiii e 75

Tabla 9: Total de Exportaciones en Peso Neto de las
Empresas Tacnefias de Sandias Frescas, afios 2014 — 2015........ 78

Tabla 10: Total de Exportaciones en Valor FOB de las
Empresas Tacnefas de Sandias Frescas, afios 2014 — 2015......... 80

Tabla 11: Exportaciones de Sandias Frescas de Agricola
Don Angel S.A.C. afi0 2015, .. ...ouveniiieiie e 82

Tabla 12: Exportaciones de Sandias Frescas de Agrobel
del SUr ELLR.L...e 83

Tabla 13: Exportaciones de Sandias Frescas de
Agroindustrias Valledor E.ILR.L. afo 2014..............coiviiiiiiininnnn. 85

Tabla 14: Exportaciones de Sandias Frescas de
Agronegocios Andinos E.I.LR.L. aflo 2014...........c.cooiiiiiiiiiinnn. 87

Tabla 15: Exportaciones de Sandias Frescas de Agronegocios
Internacionales José E.ILR.L. afio 2014...........ccooiiiiiiiiiiiians 88

Tabla 16: Exportaciones de Sandias Frescas de Agronegocios
Internacionales José E.I.LR.L. afilo 2015.............ccooiiiiiiiiiiiiin, 90

Tabla 17: Exportaciones de Sandias Frescas de Damajhu
Export Import Comercializadora E.I.R.L. afio 2014....................... 92

Tabla 18: Exportaciones de Sandias Frescas de Damajhu
Export Import Comercializadora E.l.R.L. afio 2015....................... 93

Tabla 19: Exportaciones de Sandias Frescas de Empacadora
Valle de Cinto S.A.C. a0 2014, 95

Tabla 20: Exportaciones de Sandias Frescas de Empacadora
Valle de Cinto S.A.C. allo 2015.... ..o 96

Tabla 21: Exportaciones de Sandias Frescas de Exportadora
Importadora Nandito E.l.LR.L. afio 2014............coiiiiiiiiiiin 97



Tabla 22: Exportaciones de Sandias Frescas de Import Export
Agricola San Joaquin @afo 2014.........ooiiiii 99

Tabla 23: Exportaciones de Sandias Frescas de Import Export
Agricola San Joaquin afo 2015.........cciiiiiiii 100

Tabla 24: Exportaciones de Sandias Frescas de Import Export
F&S afi0 2015, .. 102

Tabla 25: Exportaciones de Sandias Frescas de Import Export
@ 0 (o] = .2 103

Tabla 26: Exportaciones de Sandias Frescas de Import Export
Ordofez afo 2015, ... ..o 105

Tabla 27: Exportaciones de Sandias Frescas de Import Export
Vidal af0 2014, ... 106

Tabla 28: Exportaciones de Sandias Frescas de Import Export
Vidal afio 2015, ... 107

Tabla 29: Exportaciones de Sandias Frescas de Jesus Gallegos
Guarino ano 2014, . ... 109

Tabla 30: Exportaciones de Sandias Frescas de Jesus Gallegos
Guarino afno 2015, ... ..o 110

Tabla 31: Exportaciones de Sandias Frescas de Monte Olivo
Agricola S.A.C. af0 2015, ... 111

Tabla 32: Exportaciones de Sandias Frescas de Negociaciones
Lulumi S.A.C. af0 2014 113

Tabla 33: Exportaciones de Sandias Frescas de Negociaciones
Lulumi S.A.C. afo 2015, . 114

Tabla 34: Empresas Exportadoras de Sandias Frescas
B TACNA. .. i 118

Tabla 35: Empresas que Producen Sandias Frescas................. 118



Grafico 8: Porcentaje de Empresas que Producen Sandias
FrESCaS. . o, 119

Tabla 36: Toneladas Producidas por las Empresas
Exportadoras de Tacna..........cooviiiiiiiii e 120

Grafico 9: Porcentaje de Toneladas Producidas por las Empresas
Exportadoras de Tacna...........ccooviiiiiiiii e, 120

Tabla 37: Numero de Hectéareas para Producir Sandias
de las Empresas Exportadoras de Tacna..............ccooeviieinennnnns 121

Gréfico 10: Porcentaje de NUumero de Hectareas para Producir
Sandias de las Empresas Exportadoras de Tacna..................... 122

Tabla 38: Informacion de Nuevos Mercados por Parte de
lAS EMPIESaS. . .o it 123

Gréfico 11: Porcentaje de la Informacién de Nuevos
Mercados por Parte de las Empresas de Sandias..................... 124

Tabla 39: Problema Principal de no Exportar a Nuevos
MEIrCAdOS. . ... e 125

Grafico 12: Porcentaje del Problema de no Exportar a
NUEVOS MErcados. .......cuiiniiii i e 125

Tabla 40: Asistencia a Seminarios sobre Oportunidades
en el Sector de las Empresas Exportadoras de Tacna................ 126

Grafico 13: Porcentaje de la Asistencia a Seminarios sobre
Oportunidades en el Sector de las Empresas Exportadoras
B TaACNA. . e 127

Tabla 41: Asistencia a Ferias Internacionales de las Empresas
de Sandias de Tacna........cccooviieiiiiii i, 128

Grafico 14: Porcentaje de la Asistencia a Ferias Internacionales
de las Empresas de Sandiasde Tacna...............ccccoeeiieiinnnnnnn. 128



Tabla 42: Empresas Exportadoras de Sandias Frescas
de Tacna con Portafolio...........ccoooii i 129

Gréfico 15: Porcentaje de las Empresas Exportadoras de Sandias
Frescas de Tacna con Portafolio.................oooooiiinn. 130

Tabla 43: Identificacién de Nuevos Socios Comerciales en las
Empresas Exportadoras de Sandias de Tacna......................... 131

Gréfico 16: Porcentaje de la Identificacion de Nuevos Socios
Comerciales en las Empresas Exportadoras de Sandias de

Tabla: 44: Participacion de las Empresas Tacnefas de
Sandias en Misiones Comerciales................ccoooeiiiiiiiiiiiiinn, 132

Grafico 17: Porcentaje de la Participacion de las Empresas
de Sandias en Misiones Comerciales................ccceiviiiinininnnn.. 133

Tabla 45: Organismos e Instituciones que brindan Apoyo
a las Empresas de Sandias para Exportar...............ccccviiienenne. 134

Grafico 18: Porcentaje de los Organismos e Instituciones que
brindan Apoyo a las Empresas de Sandias para Exportar........... 134

Tabla 46: Difusion de los Instrumentos de Promocion
Comercial por parte de los Organismos e Instituciones
en las Empresas de Sandiasde Tacna...............ccoooviiiiennnen.. 135

Grafico 19: Porcentaje de la Difusion de los Instrumentos de
Promocién Comercial por parte de los Organismos e
Instituciones en las Empresas de Sandias de Tacna................. 136

Tabla 47: Empresas Exportadoras de Sandias Frescas de
Tacna con Problemas de Exportacion...................ocooiiiiiinne.. 137

Grafico 20: Porcentaje de las Empresas Exportadoras de
Sandias Frescas de Tacna con Problemas de Exportacion.......... 137



Tabla 48: Problemas de Exportacion de las Empresas
Exportadoras de Sandias Frescas de Tacna.................ccoeuene. 138

Gréfico 21: Porcentaje de los Problemas de Exportacion
de las Empresas de Sandias Frescas de Tacna...................... 139

TABLA 49: Meses con Mayor Cantidad de Sandias
Frescas EXportadas.........ooovieiiiiiiii i 140

Gréfico 22: Porcentaje de los Meses con Mayor
Cantidad de Sandias Frescas Exportadas............................. 141

Tabla 50: Instalaciones Adecuadas en la Empresa
para Asegurar la Calidad del Producto.................ccooiiiinni, 142

Grafico 23: Porcentaje de las Instalaciones Adecuadas
en la Empresa para Asegurar la Calidad del Producto............... 142

Tabla 51: Nivel de las Instalaciones de la Empresa.................. 143

Gréfico 24: Porcentaje del Nivel de las Instalaciones
de la EMPresa. ... oo 143

Tabla 52: Aspectos por la que los Clientes Eligen a las
Empresas Exportadoras de Sandias Frescas en Tacna............ 144

Gréfico 25: Porcentaje de los Aspectos por la que los
Clientes Eligen a las Empresas Exportadoras de
Sandias Frescas en Tacna...........ccoeiiiiiiiiiii e 145

Tabla 53: Exportacion a otros Mercados Aparte del Pais
de Chile por las Empresas Exportadoras de Sandias
Frescas de Tacna.........oouiiiiiii e 146

Gréfico 26: Porcentaje de la Exportacion a otros
Mercados Aparte del Pais de Chile por las Empresas
Exportadoras de Sandias Frescas de Tacna........................... 146

Tabla 54: Desarrollo de las Exportaciones de sandias frescas vs
Instrumentos de Promocién Comercial...............ccoooiiiiininnn. 149



INTRODUCCION

INTRODUCCION TEMATICA

El presente trabajo de investigacion, se orienta a lograr una mejora en la
utilizacion de los instrumentos de promocion comercial por parte de las
empresas tacneflas que exportan sandias frescas, contribuyendo a que
aumenten su presencia en los mercados internacionales, ya que hasta la fecha

solo se abarcan al mercado chileno.
INTRODUCCION GENERAL

Laregion de Tacna ha ido incrementando la exportacion de productos agricolas
en los ultimos afios, en donde se puede destacar como un potencial producto
a las sandias frescas, llegando a ocupar un 22% del total de exportaciones de

productos agricolas de la region en el afio 2015.

Lo que se pretende con el desarrollo de esta investigacion es lograr a futuro un
incremento mayor de exportaciones de sandias frescas a nuevos destinos,
teniendo como herramientas de apoyo a los instrumentos de promocion
comercial. La adaptacién a dichos instrumentos va a permitir que las empresas
sean mas competitivas, es por ello que se debe trabajar conjuntamente con los
diversos organismos e instituciones que brindan apoyo por parte del estado y

asi identificar nuevas oportunidades de negocios.

Dentro de la investigacion se tomaron datos principales de las distintas
empresas exportadoras de sandias frescas de la regibn de Tacna,

especificamente con testimonios de sus gerentes, asi también se obtuvo datos
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de organismos e instituciones como SUNAT-ADUANA, SENASA, DIRCETUR,

MINAGRI, Camara de Comercio, entre otros.

La informacién seleccionada se utilizé para dar validez a la escasa utilizacion
de los instrumentos de promocion comercial por parte de las empresas
exportadoras de sandias frescas en la region de Tacna, pero con el transcurrir
del tiempo se espera que puedan facilitar a lograr un mejor desarrollo del

volumen de crecimiento por parte de las exportaciones en nuestra region.
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1.1.

ASPECTOS GENERALES

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Nuestro pais experimenta cada dia una mayor demanda de productos
agricolas, dando origen a que el gobierno peruano se enfoque mucho en
este sector. Asimismo se promueven por diversos organismos e
instituciones la gran cantidad de exportaciones y potencialidades que
alcanzan algunos productos o servicios; pero no todo siempre es perfecto,
ya que también surgen problemas al exportar, como es el caso de algunas
empresas que no alcanzan un nivel de competitividad 6ptimo que si se
logran en otros paises, esto se debe en gran parte a lo siguiente: Falta de
informacion de nuevos mercados, mala organizacion interna que presenta
la empresa, escasas participaciones por parte de los exportadores en
ferias y misiones comerciales, desconocimiento de beneficios

arancelarios en la exportacion de algunos productos, entre otros.

Es por ello que mediante el siguiente trabajo de investigacién se busca
identificar aquellos instrumentos de promocién comercial que han
permitido influenciar a las diversas empresas exportadoras de sandias
frescas en la regién de Tacna a lograr mas eficiencia en los envios del
producto a su mercado de destino. Debemos tener en cuenta que Tacna
posee tierras propicias para la produccion de sandias y se tiene como pais
vecino a Chile que es uno de los principales mercados de sandias

exportados por el Peru.
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Otros destinos que podemos destacar también son los Paises Bajos y

Ecuador.

1.2. CARACTERISTICAS DEL PROBLEMA

v" Desconocimiento de mercados potenciales

v' Sobrecostos para los exportadores (logisticos, financieros, de
infraestructura, etc.)

v'  Escasas alianzas estratégicas empresariales (desconfianza, falta de
incentivos)

v" Personal no capacitado para la exportacion

v' Exigencia de los estandares de calidad

v Falta de conocimiento de los instrumentos de promocion comercial

v"Inexperiencia al negociar

v' Barreras de idioma y socioculturales

1.3. DELIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

1.3.1. DELIMITACION ESPACIAL

El desarrollo de la investigacion se realizard en la regiéon de Tacha,

especificamente en las empresas exportadoras de sandias frescas.

1.3.2. DELIMITACION TEMPORAL

La investigacion se desarrollara en el periodo 2016, pero centrado en la

data historica de los afios 2014 y 2015.
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1.4. FORMULACION DEL PROBLEMA

1.4.1. PROBLEMA GENERAL

e ;/COmo influyen los instrumentos de promocion comercial en el
desarrollo de las exportaciones de sandias frescas en las empresas de

la region de Tacna?

1.4.2. PROBLEMAS ESPECIFICOS

e ¢ Qué instrumentos de promocién comercial se deben mejorar en las
empresas tacnefias para lograr un crecimiento adecuado en las
exportaciones de sandias frescas?

e ¢Cudl ha sido la evolucion del valor FOB generado y el volumen de

sandias frescas exportadas por las empresas de Tacna?

1.5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.5.1. OBJETIVO GENERAL

e Determinar la influencia de los instrumentos de promocion comercial en
el desarrollo de las exportaciones de sandias frescas en las empresas
de la region de Tacna, para conocer asi la importancia que tienen

dentro del sistema exportable.

1.5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Determinar los instrumentos de promocién comercial que se deben
mejorar en las empresas tacnefias, para lograr un crecimiento

adecuado en las exportaciones de sandias frescas.
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1.6.

e Analizar la evolucién del valor FOB generado y el volumen de sandias
frescas exportadas por las empresas de Tacna, para conocer la

capacidad exportable que posee la regioén a nivel nacional.

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La exportacion de sandias frescas en nuestro pais viene logrando un gran
auge con el transcurrir de los afos, trayendo de esta manera grandes
beneficios para los diversos empresarios exportadores. Pero, a pesar de
ello, aun no se aplican correctamente las distintas estrategias y los
instrumentos de promocion comercial adecuados que permitan lograr una
expansion mayor de este fruto hacia nuevos mercados, teniendo en
cuenta que en épocas de verano o en ciudades con climas calurosos

durante el afio la demanda es creciente.

Lo que se pretende con este trabajo de investigacion es proponer a los
empresarios nuevas alternativas que vayan ligadas a la exportacién de
sandias frescas, de como deben mejorar las negociaciones para poder
ser competentes en el comercio internacional y de esta manera estar mas
capacitados en la busqueda de nuevos mercados y clientes. En la region
de Tacna la exportacion de sandias frescas va casi en su totalidad al pais
vecino de Chile, pero si en un futuro no muy lejano nos dejaran de
comprar, ¢a donde mas deberiamos exportar si no tenemos las
condiciones necesarias para hacerlo? Esa es la pregunta que se deberian
responder los exportadores e instituciones u organismos ya que la
produccion y exportacion de sandias frescas en nuestra ciudad se abarca

casi de forma exclusiva a un solo pais, es por ello que este trabajo ayudara
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1.7.

1.8.

a encontrar aquellos problemas que se deben reforzar para que Tacha
se convierta en una region con potencial exportador de sandias frescas

para el mundo.

IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

Para la region de Tacna, las exportaciones engloban una gran
importancia, ya que permiten consolidar productos en diversos mercados
generando beneficios en el sector empresarial de la regién, asimismo si
nos enfocamos en la exportacion de sandia fresca nos podemos dar
cuenta que ha ido creciendo a lo largo de los afios, debido a que se posee
un clima 6ptimo y buenas tierras para la produccion. Con la presente
investigacion se generara un analisis de como influyen los instrumentos
de promocion comercial en el desarrollo de las exportaciones de sandias
frescas, y como se debe mejorar o potenciar algunos puntos vitales que
serviran a los exportadores a que desarrollen un mejor producto de alta

calidad donde satisfaga de gran forma a los clientes.

ALCANCE DE LA INVESTIGACION

Las empresas exportadoras de sandias frescas en la regién de Tacnha
obtendran una herramienta valiosa mediante esta investigacion, ya que
potenciaran el uso adecuado de los instrumentos de promocién comercial
que les permitira evaluar de mejor manera los mercados internacionales
y asi adquirir nuevos conocimientos con el que lograran mejores

beneficios al exportar.
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2.1.

2.1.1.

CAPITULO I: MARCO TEORICO

ANTECEDENTES RELACIONADOS CON LA INVESTIGACION

Para lograr una investigacion final bien sustentada y consistente con datos
veridicos se recurre a la busqueda de antecedentes bibliograficos que se

detallan a continuacion:

ANTECEDENTES INTERNACIONALES

CENTRO DE COMERCIO INTERNACIONAL: EXPORTACIONES

PARA UN DESARROLLO SOSTENIBLE

La investigacion presentada por el Centro de Comercio Internacional (ITC,
2011), hace referencia a un marco para la politica comercial y sefiala los
instrumentos comerciales que pueden ser utilizados por los gobiernos
para apoyar la competitividad de las empresas y su influencia en las
exportaciones. Detalladamente se realiza una descripcion de dichos

instrumentos y una explicacién sobre las exportaciones.

Se indica que los resultados cosechados en el &mbito de la exportacion
han sido importante para el desarrollo econémico de muchos paises, ya
qgue contribuyen a reducir la pobreza y lograr mejores beneficios, que la
competitividad de dicha exportacion se refiere a la capacidad que se tiene
para producir, distribuir y vender productos y servicios con la misma o

mayor eficacia y eficiencia que los competidores pertinentes.

Centro de Comercio Internacional (2011). Politica Comercial Nacional para el éxito de la
exportacioén. 25



El bajo rendimiento de la exportacion se debe a las debilidades que limitan
la productividad de las empresas o bien afectan negativamente a su
capacidad para proyectar sus capacidades en el mercado mundial. Los
instrumentos comerciales deben hallar la manera de aumentar la
capacidad para vender los productos o servicios, para ello es importante

analizar las oportunidades que ofrece el mercado.

Como conclusion se indica que las estrategias que buscan lograr el éxito
en la exportacion pueden ser politicamente inviables debido a la
incompatibilidad de los intereses concurrentes; para ello es importante
que se identifiquen los motores para lograr el éxito en las exportaciones

dentro de un determinado pais.

PERCEPCION DE LOS INSTRUMENTOS DE PROMOCION
COMERCIAL DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION DE LAS

EMPRESAS

La investigacion presentada por Manera Bassa y Martin del Peso (2006),
busca proponer una metodologia de valoracion de la eficacia de las
ayudas de caracter comercial que sirvan como apoyo a la

internacionalizacion de una empresa.

Los autores mencionan que la promocion de exportaciones es algo
habitual en la mayoria de los paises y que muchas empresas no
acostumbran a evaluar el impacto de los instrumentos de promocion

comercial sobre la actividad exportadora.

Manera Bassa, Jaime y Martin del Peso, Mdnica (2006). Percepcidn de los Instrumentos de Promocidn
Comercial de Apoyo a la Internacionalizacién de las empresas en las comunidades auténomas de Espafia.
26



Se concluye con esta investigacion que las empresas no son muy
entusiastas a la hora de comprar informacién comercial sobre los clientes,
ya que los estudios de mercados son bajos y no estan dispuestas en

muchos casos desembolsar gran cantidad de dinero.

PROYECTO DE PRODUCCION DE SANDIA PARA EXPORTACION EN

LA PENINSULA DE SANTA ELENA, ECUADOR

El proyecto de investigacion presentado por Alban, Arnao y Mejia (2003),
busca proporcionar un mayor andlisis del consumo de sandia a nivel
mundial, realizando detalladamente un estudio de mercado donde se
explica las caracteristicas que presenta la sandia, asimismo cuales son
los principales productores a nivel mundial, los paises exportadores y las

perspectivas futuras.

También presenta alternativas de costos para el transporte a los
mercados internacionales y como se debe producir el fruto

adecuadamente y en perfecto estado para que sea exportable.

Alban, Arnao, Mejia (2003). Proyecto de Produccién de sandia para exportacion en la Peninsula de Santa

Elena.
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PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA EXPORTACION DE SANDIA

AL MERCADO FRANCES, PERIODO 2006 - 2015

La investigacidbn presentada por Reina (2007), plantea estrategias
orientadas para aprovechar las oportunidades que brindan los mercados
internacionales. Este proyecto permitira que los agentes involucrados en
la produccion y comercializacién de sandia reaccionen a tiempo ante los

cambios que sucedan en los mercados.

Para el caso de la sandia se ofrecen normas y requisitos para su
exportacion, incluyendo un manejo de pos cosecha, manipuleo y
empague. Como objetivo del proyecto se busca determinar la factibilidad
técnica y financiera para exportar las sandias al mercado frances, con lo
cual se ayudara a lograr una mejor diversificacion de los mercados
externos. Asimismo se establecen términos de negociacion y los

mecanismos que se utilizaran para para exportacion.

Por ultimo para demostrar la rentabilidad del proyecto, se realiza un
analisis sobre los costos e ingresos, posibilitando una evaluacion

financiera del proyecto que se ha propuesto.

Reina Revelo, Paola Marisol (2007). Proyecto de factibilidad para la exportacion de sandia al mercado
francés, periodo 2006 - 2015 28



2.1.2.

ANTECEDENTES NACIONALES

ESTUDIO SOBRE EL IMPACTO DE LAS EXPORTACIONES EN EL
CRECIMIENTO ECONOMICO DEL PERU DURANTE LOS ANOS 1970

- 2010

La tesis presentada por Bello (2012), hace referencia a como existia una
crisis politica y social a comienzos del afio 2000, fue a partir de dichos
problemas que se convocaron a elecciones democréticas para poder

estabilizar el pais.

El presidente que fue electo en el 2001 fue Alejando Toledo Manrique,
promoviendo en su mandato una serie de propuestas en favor de las
exportaciones peruanas como se puede destacar que el crecimiento
econdmico aumenté y que de todas las empresas exportadoras las

medianas y pequefias empresas ocupaban el 75%.

Posteriormente en el siguiente gobierno se tuvo a Alan Garcia como
mandatario, y se mantuvieron a las exportaciones como el principal motor

de crecimiento de la economia nacional.

Por ultimo la investigacion hace referencia a que en esta época se ha
puesto en marcha el Plan Estratégico Nacional Exportador (PENX),
destacando nuevamente que el motor del crecimiento del Peru seran las

exportaciones.

Bello Alfaro, Jeymerd Lelis (2012). Estudio sobre el impacto de las exportaciones en el crecimiento
economico del Perd durante los afios 1970 — 2010. Repositorio Universidad Mayor de San Marcos
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2.1.3.

Bajo lo explicado se puede considerar que la economia peruana es
considerada pequefia y con un limitado poder adquisitivo, por eso que se
busca en el mercado externo la obtencién de una mayor fuente de
ingresos que permitirdn a las empresas peruanas ser mas competentes,
incentivando asi una mayor capacitacion por parte del empresariado y

mayor productividad por parte del trabajador.

ANTECEDENTES LOCALES

INFLUENCIA DE CINCO FUENTES DE MATERIA ORGANICA EN EL
RENDIMIENTO Y CALIDAD DEL CULTIVO DE SANDIA (CITRULLUS
LANATUS THUNB) EN LA ZONA DE LA YARADA - DEPARTAMENTO

DE TACNA

La tesis presentada por Calisaya (2013), explica que el cultivo de la sandia
se esté desarrollando aceleradamente, especialmente en dos zonas, que
son: La Yarada y Los Palos, gracias al consumo alto que presenta este
producto y a las oportunidades de exportacion en forma creciente hacia

Chile.

El objetivo principal fue determinar el efecto de la incorporacion de
diferentes fuentes de materia organica en el rendimiento y la calidad de la

sandia en la zona de la Yarada.

Como resultado se obtuvo que faltaba un mejor manejo por parte de los
productores de sandias frescas, ya que en su mayoria se utilizaba

fertilizacion quimica que no es bueno para el producto ni para el consumo.

Calisaya Chambilla, Genaro Alfredo (2013). Influencia de las cinco fuentes de materia organica en el
rendimiento y calidad del cultivo de sandia (citrullus lanatus thunb) en la zona de La Yarada —
Departamento de Tacna 30



MERCADO DE SANDIAS FRESCAS DE TACNA (CUCURBITACEAS)

La investigacion realizada por DIRCETUR (2014), en su analisis de oferta
exportable de productos tacnefios, menciona a la sandia, donde indica
gue es uno de los mayores frutos que se producen con un tamafo de
hasta 30 cm. de didmetro, y que si bien puede alcanzar un peso de hasta
15 o0 20kg. las destinadas al comercio pesan entre 3y 8kg. Es un producto
gue aparece en las temporadas de verano, y es cuando mayormente se
consume a nivel nacional y se exporta. El mercado tacnefio solo exporta
al pais de Chile, se deberia buscar nuevos destinos para expandir el

mercado de sandias desde nuestra region.

El Perd tiene un convenio internacional 338 — del Acuerdo de Libre
Comercio Peru — Chile, en donde la base del arancel es 0%, por lo tanto
el porcentaje liberado del ad valorem sera de 100%. La fecha de vigencia
de este tratado es desde el 01 de Junio del 2003 hasta el 31 de diciembre
del 2016, quiere decir que hasta este afio se tendra el porcentaje liberado
a menos gque los representantes de los gobiernos lleguen a un acuerdo y
alarguen el periodo del tiempo. Ante esto los exportadores deben estar
atentos y buscar otros posibles paises a donde exportar las sandias

frescas.

En el siguiente gréfico se detalla el porcentaje que ocupoé la region de
Tacna en los kg. de sandias que export6 el Peru entre los periodos de

Junio 2013 hasta Junio 2014.

DIRCETUR (2014). Oferta Exportable. Sandias de Tacna (Cucurbitaceas)
31



GRAFICO 1: PARTICIPACION DE TACNA EN LAS EXPORTACIONES

DE SANDIAS FRESCAS EN EL PERU, JUNIO 2013 — JUNIO 2014

Participacién en porcentaje del peso neto (Kg.) de la
region Tacna en las exportaciones de sandia frescas
del Perd, junio 2013 - junio 2014

La Libertad
14%

Piura
2%

Mica M lalibertad Piura HTacna

Fuente: SUNAT / DIRCETUR
Elaboracion: Propia

Como se puede observar en el grafico la regién de Tacnha ocupa un nivel
importante en las exportaciones peruanas ya que obtiene un 81% en ese
periodo de tiempo, cabe indicar que solo se exporta al pais de Chile, esto
quiere decir que si se implementan mejor los instrumentos de promocién
comercial en las empresas exportadoras se pueden lograr nuevos
contactos de mercados potenciales que importan sandias frescas en el
mundo, asi Tacna podria despegar en este sector de exportacién, siendo

los resultados favorables para toda la region.

Segun los datos estadisticos de la SUNAT (2016), se tiene el siguiente
cuadro y posteriormente un grafico sobre las exportaciones anuales en
toneladas (peso bruto) de sandias frescas en la region de Tacna desde

el afio 2010 hasta el 2015.

DIRCETUR (2014). Oferta Exportable. Sandias de Tacna (Cucurbitaceas)
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TABLA 1: TABLA DE PESO BRUTO DE LAS EXPORTACIONES

TACNENAS DE SANDIAS FRESCAS, ANO 2010 AL 2015

2010 2192.133
2011 2551.702
2012 3672.619
2013 5090.921
2014 5884.596
2015 8957.216

Fuente: SUNAT
Elaboracion: Propia

GRAFICO 2: EXPORTACIONES TACNENAS DE SANDIAS

FRESCAS, ANO 2010 AL 2015

EXPORTACIONES TACNENAS DE SANDIAS FRESCAS
ANUALES EN TONELADAS (PESO BRUTO)
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@ Exportaciones Tacnefias de Sandias Frescas Anuales en Toneladas (Peso Bruto)

Fuente: SUNAT
Elaboracion: Propia
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En el grafico se observa la tendencia de crecimiento que presenta la
region de Tacna en exportaciones de sandias frescas anuales, esto nos
hace referencia que la Sandia se esta convirtiendo en un producto

potencial con el transcurrir de los afos.

La region de Tacna durante el afio 2015 export6 la cantidad de 40 mil 373
toneladas de productos agricolas, cifra menor en 4.6% con relacion al afio
anterior, alcanzando las exportaciones agricolas un valor de 29 millones
634 mil dolares americanos también con una cifra menor en 30% al afio
anterior. Este descenso se debe principalmente a la disminucion de las
exportaciones de algunos productos agricolas como la aceituna, orégano,
paprika. Pero a pesar de ello hay que destacar a otros productos que si
han incrementado el volumen de exportacién, como es el caso de la
sandia, aumentando con un porcentaje de mas del 50% de un afio para

el otro (SUNAT).

Las exportaciones de sandias frescas cada afio van en aumento, pero
lamentablemente nuestra regién solo se enfoca en un solo pais de
destino, que es Chile, esto debido a una serie de problemas y
desconocimiento de otros mercados por parte de los exportadores
tacnefios. Cabe destacar que nuestra region asimismo tuvo un porcentaje
de 34% de las exportaciones de sandias frescas que realiz6 el Pera en el

ano 2015.

DIRCETUR (2014). Oferta Exportable. Sandias de Tacna (Cucurbitaceas)
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2.2.

BASES TEORICAS

2.2.1. TEORIA Y MEDICION DE LA FACILITACION DEL COMERCIO

La OMC en su Informe sobre el Comercio Mundial (2015) explica cémo la
mejora de los procedimientos comerciales va a permitir reducir los costos
comerciales y como se llega a lograr un bienestar econémico. Los costos
del comercio reducen el valor de la mercancia, por lo tanto se genera un
beneficio para el exportador que deberia ser aprovechado. Los costos
comerciales incluyen a los costos asociados al transporte, los aranceles,

las medidas no arancelarias y los procedimientos comerciales ineficientes.

Efectos de los costos comerciales en los modelos clasicos sobre el

comercio:

El modelo Ricardiano: Dentro de este modelo el supuesto que origina el
comercio es la existencia de diferencias en las productividades relativas
de los distintos paises. Los procedimientos comerciales ineficientes
originan costos comerciales que abren una brecha entre los precios
relativos de los dos paises. Si los costos comerciales aumentan lo
suficiente, es posible que el precio internacional al que se enfrenta uno de
los dos paises le resulte menos favorable que su precio de autarquia

(ausencia de comercio internacional).

Organizacion Mundial del Comercio (2015). Informe sobre el Comercio Mundial
2015. Acelerar el Comercio: Ventajas y desafios de la aplicacion del Acuerdo sobre
facilitacién del comercio 35



El modelo de Heckscher — Ohlin: Se diferencia del modelo Ricardiano,
indicando que la productividad es idéntica en ambos paises. Se destaca
los dos factores de produccidn: capital y trabajo, y la dotacion de factores
varia de un pais al otro, de modo que uno dispone de trabajo en
abundancia y otro de capital en abundancia. En ausencia de costos
comerciales, la apertura comercial llevara a ambos paises a producir mas

cantidades del bien que utiliza el factor que poseen en mayor abundancia.

La “nueva teoria del comercio” — Competencia Monopolistica: Esta
teoria explica por qué existe el comercio intrasectorial entre paises, quiere
decir que el comercio mundial descansa en una serie de supuestos: los
consumidores prefieren la variedad en el consumo, la produccién se
caracteriza por rendimientos de escala crecientes, con lo cual mientras se
aumenta el volumen de produccién disminuira el costo medio de
produccion. Generalmente las economias en desarrollo pequefias
cuentan con grandes sectores agricolas como puede ser el caso de las
sandias en nuestro pais. Se llega a la conclusion que los paises en
desarrollo pequefios que quieran diversificar su economia, les convendria

mucho reducir los costos comerciales.

La “nueva” nueva teoria del comercio — empresas heterogéneas:
Durante la dltima década han aparecido nuevos modelos sobre el
comercio que han desplazado hacia las empresas. Los estudios
concluyen que so6lo un pequefio nimero de empresas exporta y que la
inmensa mayoria de ellas solo puede vender su producto en el mercado

interno.

Organizacidon Mundial del Comercio (2015). Informe sobre el Comercio Mundial
2015. Acelerar el Comercio: Ventajas y desafios de la aplicacion del Acuerdo sobre
facilitacién del comercio 36



Esto se explica en que las productividades son diferentes en las
empresas, algunas que son menos productivas no sobreviven a la
competencia, y las mas productivas pueden competir, pero en el mercado
interno. Las Unicas empresas que pueden acceder al mercado de
exportacion son las de productividad més elevada. Existen dos umbrales
de productividad: el nivel minimo necesario para que una empresa pueda
sobrevivir y el nivel a partir del cual la empresa empieza a exportar parte
de su produccién. Al reducir los costos comerciales se permitir4 aproximar
esos dos umbrales aumentando asi el nUmero de empresas que acceden
al mercado de exportacién y las empresas que ya se encontraban
exportando casi con toda certeza aumentaran el volumen de sus

exportaciones.

Modelos basados en la cadena de suministro: Estos modelos
reconocen los componentes que integran los bienes finales complejos,
estan fabricados en muchos paises diferentes. Los costos comerciales se
acumulan en las distintas etapas de la cadena de valor, ya que los
productos cruzan las fronteras nacionales varias veces durante el proceso
de produccién. La facilitacion de comercio es crucial para la viabilidad de
las cadenas de valor mundiales, ya que permite una mayor
especializacion en aquellas etapas de la produccion en que los paises

disfrutan de una ventaja comparativa.

Organizacidon Mundial del Comercio (2015). Informe sobre el Comercio Mundial
2015. Acelerar el Comercio: Ventajas y desafios de la aplicacion del Acuerdo sobre
facilitacion del comercio 37



2.2.2.

INDICADORES DE LA FACILITACION DEL COMERCIO

Segun la Organizacién Mundial del Comercio en su informe final sobre
Facilitacion del Comercio (2015), existen indicadores de la Organizacién
para la Cooperaciony el Desarrollo Econémico (OCDE) que corresponden
a las principales esferas de politica objeto de negociaciéon en la OMC, lo
gue permite que se apliguen estos indicadores a las disposiciones de los

Acuerdos Comerciales.

Los indicadores tratan de reflejar, no solo el marco reglamentario de los
paises que abarca la OMC, sino también, el grado de aplicacion de

diversas medidas de facilitacion del comercio.

La base de datos de la OCDE contiene informacion de 152 paises,
recopilados mediante cuestionarios que se envian a los gobiernos y al

sector privado.

Organizacidon Mundial del Comercio (2015). Informe sobre el Comercio Mundial
2015. Acelerar el Comercio: Ventajas y desafios de la aplicacion del Acuerdo sobre
facilitacién del comercio 38



2.2.3.

GRAFICO 3: INDICADORES DE LA FACILITACION DEL COMERCIO

(IFC)

Indicadores de
la facilitacidn del
comercia [IFCH

1) Disponibilidad de informacida (a);

2} Participacidn de la comunidad empresarial (b);

3) Reszoluckones anticipadas {c):
4) Pracedimintos de recurso (d)
5} Derechaos v cangas ()

§) Formalidades — Documeantos (F):

T} Formalidades — Automatizacidn (g}

8) Formakdades — Procedirnienios {h):

9} Cooperacidn — Interna (i
10) Cooperacidn — Externa (j);
11} Farmalidades consulares (k)

12} Gobernanza e imparcialidad (1);

13} Derechos y cargas de transito {m);

14) Formalidades de transito (n):

15) Garantias de transito (o)

16} Acuerdos v cooperacidn en materia de trédnsito (p).

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio

MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER, CLAVE PARA EL EXITO

DE UNA EMPRESA

Segun Michael Porter (2009), plantea en su libro de Estrategias

Competitivas 5 fuerzas con las cuales se pueden maximizar los recursos

y superar a la competencia. Asimismo afirma que si no se cuenta con un

plan perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir en el mundo de los

negocios de ninguna forma.

Porter Michael (2009). Estrategia Competitiva
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El diagrama de las 5 fuerzas de Porter es el siguiente:

GRAFICO 4: DIAGRAMA DE LAS 5 FUERZAS DE MICHAEL PORTER

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores
3. Amenaza de los
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Fuente: Libro Estrategias Competitivas. Michael Porter

La estrategia de Porter comienza desarrollando la vision de la empresa,
teniendo en cuenta asimismo la mision y los valores con los que se
trabajard. También se debe tener en cuenta el liderazgo de costos,
considerando en este aspecto el conocimiento de costo que ofrecen todas
las empresas que dan el mismo servicio que uno. Porter indica que es
mas facil cuando se trabaja con una economia de grandes volumenes a

bajos costos.

La amenaza de nuevos competidores se dara cuando en un sector hay

muchas ganancias y muchos beneficios para explorar, ya que llegaran

Porter Michael (2009). Estrategia Competitiva
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nuevas empresas para aprovechar las oportunidades, con lo cual se
aumentara la competencia y se bajara la rentabilidad. Otros factores que
influyen en la amenaza de nuevos competidores son: las economias de
escala, ventajas absolutas de costos, acceso a canales de distribucion,

identificacion de marca, entre otros.

Respecto a la amenaza de productos sustitutos, Porter explica que se
puede alterar la oferta y la demanda y mas aun cuando estos productos
ingresan con precios bajos y buena calidad. Entre los factores que influyen
en la amenaza de productos sustitutos se tienen: disponibilidad de
sustitutos, nivel percibido de diferenciacion del producto, costos del

cambio para el cliente.

Los proveedores son un elemento muy importante en el proceso para
posicionarse en un mercado, ya que ellos se encargan de suministrar la
materia prima para la produccion de bienes. Entre los factores que influyen
en el poder de negociacién de los proveedores, se tiene: concentracion
de proveedores, importancia del volumen para los proveedores,

diferenciacion de insumos, costos de cambios, entre otros.

La cuarta fuerza de Porter que hace referencia al poder de negociacion
de los clientes, abarca: el volumen de compras, la diferenciacién (se
refiere a que los clientes prefieren productos de calidad), informacion

acerca del proveedor, identificacion con la marca.
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2.2.4.

La rivalidad entre competidores existentes es la quinta fuerza de Porter,
segun, esta fuerza es la mas importante en una industria porque ayuda a
gue una empresa tome las medidas necesarias para asegurar su
posicionamiento en el mercado. Para derrotar a la competencia es
importante saber controlar el macro y micro ambiente y lo mas importante
es diferenciarse del resto. Entre los factores que influyen en la rivalidad
de competidores existentes estan: concentracion, diversidad de
competidores, diferenciacién del producto, condiciones de costos, grupos

empresariales, barreras de salida, entre otros.

DISTRIBUCION SECTORIAL DE LOS COSTOS COMERCIALES EN

LAS EXPORTACIONES DEL SECTOR AGRICOLA

Segun la OMC en su informe anual (2015), explica que las estimaciones
globales de los costos comerciales ocultan grandes diferencias entre
sectores y regiones. En el 2012 los costos comerciales ad valorem en el
sector agricola eran mas altos que los productos manufactureros. Pero los
productos agricolas frescos como pueden ser las sandias, son mas
sensibles al factor tiempo. Si se acelera el despacho de las mercancias a
través de las fronteras, la facilitacion del comercio podria beneficiar al

comercio de mercancias perecederas.

Organizacion Mundial del Comercio (2015). Informe sobre el Comercio Mundial 2015.
Acelerar el Comercio: Ventajas y desafios de la aplicacion del Acuerdo sobre facilitacién
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El factor tiempo es decisivo en el funcionamiento de las cadenas de valor
mundiales; asimismo de acuerdo a un estudio de la OMC se obtuvo como
resultado que los principales factores que impiden a los paises en
desarrollo integrarse en las cadenas de valor son los procedimientos

aduaneros, los costos de transportes y las demoras.

En el siguiente gréafico se sefialan las dimensiones del tiempo que son
decisivas para el buen funcionamiento de las distintas estructuras de
produccion, donde existe una norma que viene a ser la produccion justo a

tiempo.

GRAFICO 5: DIMENSIONES DEL FACTOR TIEMPO EN LAS
CADENAS DE VALOR
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2.2.5. TEORIA DE LA EXPORTACION

Segun Gloria Garcia (2012), en su libro de Estrategias de
Internacionalizaciéon de la empresa define a la exportacibn como una:
“operacion econdmica mediante la cual un pais (empresas del pais) vende
mercancias o presta servicios a otros paises, siempre que: traspasen el
territorio aduanero del pais vendedor-exportador, exista una
contraprestacién monetaria 0 no monetaria y se cumplan las formalidades

aduaneras correspondientes”.

A. EXPORTACION DESDE UN PUNTO DE VISTA ADUANERO

Se define como cada venta que salga del territorio aduanero. Hay que
considerar que no siempre un territorio aduanero coincide con un territorio

nacional.

B. EXPORTACION DESDE UN PUNTO DE VISTA EMPRESARIAL

Se debe distinguir entre una venta pasiva u ocasional y ventas estables y
recurrentes en mercados exteriores. Esto se refiere a conseguir clientes
de mercados externos. Si las ventas al exterior por parte de una empresa
no se repiten quiere decir que solo se considera como una exportacion

ocasional.

Garcia Gloria (2012). Estrategias de Internacionalizacién de la Empresa: como
realizar negocios internacionales 44



C. FORMALIDADES ADUANERAS DE EXPORTACION

Para poder exportar se debe seguir un procedimiento aduanero, este
puede ser realizado por la misma empresa o por otros organismos que se
encuentran facultados a proceder con dicha exportacion, todo esto
dependiendo del Incoterm que se haya establecido para realizar la

operacion.

Cuando se quiera introducir legalmente la mercancia en el territorio
aduanero del cliente extranjero, se debe haber primero realizado una serie
de pasos que son: el despacho aduanero, la presentacion de la
documentacion y el pago de los derechos aduaneros. Si no se cumple con
todo lo requerido por ley, significaria que la operacion puede considerarse

como contrabando.

D. ANALISIS Y SELECCION DEL PAIS DE DESTINO

Este analisis se refiere a seleccionar el pais de destino para la
exportacion, es muy diferente a los tradicionales analisis de paises, ya
gue aparte de tener un enfoque macroecondémico se requiere un enfoque

operativo.

Primero es importante diferenciar el concepto entre pais y mercado, para
ello un pais se puede definir como: “Un territorio fisico que forma una

unidad geografica, politica y cultural”.
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Y el mercado no se refiere a un lugar fisico, sino al conjunto de
compradores (clientes) y vendedores (empresa y competidores) de una

actividad que puede ser productiva.

A medida que la empresa se vaya adaptando al proceso de la
internacionalizacion, la exportacién a mas paises ir4 en crecimiento. Por
eso se debe comenzar a exportar al pais mas adecuado a la actividad

productiva exportable y a las circunstancias especificas de cada empresa.

Algunos pasos para seleccionar el pais de destino mas adecuado para

realizar una exportacion son:

1. Delimitar el grupo de paises que se tiene, de esta forma recién se podra
dar comienzo al analisis.

2. Se debe determinar los requisitos imprescindibles y eliminar los paises
que no los cumplen.

3. Establecer los criterios importantes y evaluar los paises en funcion de
ellos.

4. Ordenar los paises de acuerdo a los que cumplen los criterios
investigados para poder seleccionar al primero de ellos que sera el pais

de destino de exportacion.
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2.2.6. TEORIAS DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Segun Mercado (2000), existen algunas teorias que ayudan a mejorar a

las empresas en el comercio internacional, éstas son:

A) TEORIA CLASICA DEL COMERCIO INTERNACIONAL Y EL

DESARROLLO ECONOMICO

Esta teoria hace referencia a que los paises deben aprovechar sus
recursos naturales y especializarse en la produccién de articulos que
gocen de ventajas comparativas. Las naciones deben exportar y a la vez
importar de otros paises bienes producidos en mejores condiciones. De
esta manera se tendria como resultado un ingreso mundial mas elevado

y mejor distribuido entre las naciones.
B) TEORIAS PURA Y MONETARIA DEL COMERCIO INTERNACIONAL
B.1. TEORIA PURA

En esta teoria se consideran dos aspectos: El enfoque positivo que se
refiere a la explicacion y prediccion de acontecimientos, sobre todo a
contestar preguntas como: ¢,Por qué un pais comercia de la manera que
lo hace? ¢ Cuadles son las fuerzas que determinan si se va a importar o
exportar un tipo u otro de producto?; y el otro aspecto es el Andlisis de
bienestar, que se encarga de investigar los efectos que tendra un cambio

de la demanda sobre la relacion real de intercambio de un pais.

Mercado H. Salvador (2000). Comercio Internacional: Mercadotecnia
Internacional, Importacién - Exportacion 47



2.2.7.

B.2. TEORIA MONETARIA

Al igual que la Teoria Pura, también comprende dos aspectos que son: El
primero es la aplicacion de los principios monetarios al intercambio
internacional, o sea el enfoque explicativo de la accion de la moneda
mediante la secuencia, los efectos sobre los precios y sobre los tipos de
cambio y el tipo de interés. El segundo seria el analisis del proceso de
ajuste mediante el empleo de instrumentos monetarios, cambiarios y
financieros. Ambas teorias sirven para dar fundamento a la politica

comercial y a sus cambios.

C. LA TEORIA DEL EQUILIBRIO Y EL COMERCIO INTERNACIONAL

Dentro del mercado, el precio de una mercancia no so6lo va a depender
del precio de los factores productivos, sino también del precio de todas las
mercancias. Por ello se dice que existe una doble interdependencia, ya
que por un lado se tiene a los precios de las mercancias y los factores
productivos, y por el otro lado las remuneraciones y la distribucion del

ingreso que determina la estructura de la demanda.

LAS EXPORTACIONES AGRICOLAS Y LA EVOLUCION DE SU

CONTRIBUCION AL PIB DE LOS PAISES EN DESARROLLO

Segun la OMC en su informe sobre el comercio mundial (2014), las
exportaciones agricolas representan una proporcion de la economia
menor en los paises en desarrollo del G-20 que en los PMA o en otros

paises en desarrollo.

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio
mundial 2014. Comercio y Desarrollo 48



El siguiente grafico demuestra que las exportaciones agricolas
representan alrededor de un 3% del PIB en los paises en desarrollo
miembros del G-20, mientras que en otras economias en desarrollo la
proporcion es aproximadamente del 7%. En las economias emergentes
han aumentado la importancia de la agricultura en el periodo de subida de

los precios mas recientes.

GRAFICO 6: RAZON ENTRE EXPORTACIONES AGROPECUARIAS Y
PIB EN LOS PAISES EN DESARROLLO (2000 — 2012)
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2.2.8.

EL COMERCIO DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS

A) MARCO NORMATIVO

Segun la OMC en su informe sobre el comercio mundial (2014), el marco
normativo e institucional por el que se rige el comercio de productos
agropecuarios genera repercusiones de gran alcance en las estrategias
de crecimiento de los paises en desarrollo. Se dice que es muy probable
gue el sector agricola contribuya de manera positiva al crecimiento si

cuenta con un marco normativo bien fundado e instituciones sélidas.

Existen cinco elementos de politica que influyen en el papel que puede

desempeniar la agricultura en las estrategias de desarrollo, éstos son:

A.1l. MEDIDAS PARA REDUCIR LAS DIFERENCIAS DE LA

PRODUCTIVIDAD

La agricultura se ha convertido en un sector dinamico, es por ello que se
busca que los paises en desarrollo apliguen sus conocimientos a la
naturaleza, esto quiere decir que promuevan la investigacion cientifica, la
educacién y capacitacion en este sector a fin de mejorar la gestion de los
cultivos, el suelo, el agua permitiendo asi establecer sistemas agricolas
mas sostenibles. Algunos informes recientes indican que el aumento de
los precios mundiales de los alimentos ha influido de manera significativa
en las inversiones. Las organizaciones de productores o las asociaciones
publico — privadas pueden desempefiar una funcion importante en la

basqueda y la difusion de nuevas tecnologias en el sector agricola.

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio
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En el siguiente cuadro se indica que el aumento de la productividad en la
agricultura ha contribuido al crecimiento econémico en numerosos paises
desde comienzos del decenio de 1990. Sobre todo en Brasil y China en
incremento de la productividad total de los factores en el sector agricola
ha sido importante, es por ello que ambos paises han aumentado su

participacion en las exportaciones mundiales de productos agropecuarios.

TABLA 2: AUMENTO DE LA PRODUCTIVIDAD TOTAL DE LOS
FACTORES EN LA AGRICULTURA Y PARTICIPACION EN LAS
EXPORTACIONES, POR REGION Y POR DECENIO, 1961 - 2010

Incremento de la productividad total de los Participacion media en las exportaciones
factores (% anual) mundiales de productos agricolas (%)
Regiones 1961-70 1971-80 1981-90 1991-2000 2001-09 1961-10 1971-80 1981-90 1991-2000 2001-09

Algunos paises en desarrollo (por regiones)
Africa subsshariana 02 01 0B 10 05 100 50 31 22 20

Amdirica Latina y el

Caribe 08 12 10 23 27 139 135 123 106 131
Brasi 02 05 30 26 40 a3 4, ar 31 4B
Asm (exceplo Asa

octidental) 0% 12 14 a7 28 118 g5 108 16 131
China 09 o7 17 4 a1 25 24 a7 45 38
India 05 1.0 13 11 21 16 12 10 1.1 16
Asia occidental y 14 17 16 i 4 44 ai 25 25 27
Afnca del Narta

Todo el mundo 02 06 06 17 12 1000 1000 1000 1000 1000

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio
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A.2. INTERVENCIONES DE POLITICAS BASADAS EN LOS PRECIOS

Las medidas basadas en los precios se han utilizado con frecuencia en
los mercados agricolas mundiales y es muy probable que hayan
contribuido a determinar las modalidades del comercio de productos

agropecuarios.

A.2.1. ARANCELES

Las exportaciones de los PMA, en particular las destinadas a las
economias industrializadas, suelen estar sujetas a aranceles mas bajos
que los aplicados a las exportaciones de otros paises en desarrollo. En
cuanto a la progresividad arancelaria entre los PMA vy los paises en
desarrollo no hay grandes diferencias. Los aranceles sobre los productos
agropecuarios en muchos casos son mas altos que los aplicables a otros
productos. En el afio 2013 la OMC, constatd que en los paises en
desarrollo el promedio de los derechos aplicados a las importaciones
agricolas procedentes de los PMA sobrepasé el 12% en 2011. Ese
promedio es considerablemente mas alto que el aplicado a los minerales

(casi cero) y a los productos no agricolas.

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio
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A.22. LA PRODUCCION Y LAS SUBVENCIONES DE LA

EXPORTACION

Alo largo de la historia, los regimenes normativos han tendido a favorecer
al sector de la agricultura en los paises de ingresos altos y a
desfavorecerlo en los paises en desarrollo. Este hecho refleja una
tendencia de manera general que se dan en los paises en lo que se refiere
a su desarrollo econdmico, ya que pueden pasar de la aplicacién de
impuestos a la agricultura al otorgamiento de subvenciones. Desde el
decenio de 1980, la tasa relativa de asistencia ha tendido en general a
disminuir, tanto en las economias desarrolladas como en las economias

en desarrollo, hacia un objetivo de cero ayudas.

A.3. NORMAS, REGLAMENTOS Y OBSTACULOS DEL

PROCEDIMIENTO EN LA ESFERA ALIMENTARIA

Las normas y reglamentos tienen un papel importante ya que son las
herramientas de politica en el sector de la agricultura; cuya finalidad es
generalmente buscar la proteccion de la salud humana y la de los
animales. Para ello se tiene a la Global GAP, que es una organizacion no
gubernamental encargada de establecer normas voluntarias para la
certificacion de productos agropecuarios. Se puede decir que el numero
de normas aplicadas en el comercio internacional de alimentos se ha visto

incrementada en los ultimos anos.

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio mundial
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Segun una investigacion realizada por el Centro de Comercio
Internacional (ITC), las medidas no arancelarias entre las que se
encuentras las sanitarias y fitosanitarias afectan de manera
desproporcionada las exportaciones de productos agropecuarios ya que
las empresas las consideran como un obstaculo al comercio. En muchos
casos, los exportadores deben demostrar que estan aptos para exportar
de acuerdo a lo que exigen las normas extranjeras, pero esto genera

costos adicionales.

Las normas privadas son formuladas por diversas entidades que las
establecen para garantizar un determinado nivel de calidad; otros costos
fijos que pueden tener un efecto significativo en las corrientes de
exportaciones e importaciones son los costos de las fronteras. Por
ejemplo el tiempo que llevan estos costos pueden obstaculizar
considerablemente las exportaciones o las importaciones sobre todo en

caso de productos perecederos como las sandias.

A.4. OBTENCION DE MARGENES DE UTILIDAD E INFLUENCIA EN LA

FORMULACION DE POLITICAS

Una forma de reforzar la posicidon de negociacion de los pequefios y
medianos productores en las cadenas de valor mundiales es crear
organizaciones que representen sus intereses, ya que estas

organizaciones podrian participar formulando nuevas politicas, sobre todo

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio
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la politica comercial. La alianza entre los sindicatos y las organizaciones
de pequefios agricultores pueden reforzar la posicion de negociacion de

la poblacion vulnerable de las zonas rurales.

A.5. MEDIDAS CON RESPECTO A LA INESTABILIDAD DE LOS

PRECIOS

Los precios de los productos basicos se caracterizan por su inestabilidad.
Cuando se trata de cultivos con un ciclo vegetativo relativamente
prolongado a los productores les cuesta bastante tomar decisiones por ser
un entorno de precios inestables. Entre las medidas adoptadas en
respuesta a la inestabilidad de los precios incluyen programas de
préstamos de emergencias para los productores o los consumidores y
programas de proteccion social para los hogares vulnerables. Las
medidas adoptadas para hacer frente a la inestabilidad de los precios
comprenden instrumentos financieros e inversiones en la agricultura, en

particular para estabilizar la produccién de alimentos.

B) CATEGORIAS DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS DE

EXPORTACION

Segun la OMC (2014), explica que la comercializacion de los productos
agropecuarios ha incrementado. Por lo tanto las oportunidades para los
exportadores de dichos productos van en aumento. Para muchos paises
en desarrollo, la exportacién de estos productos agropecuarios significa

una importante fuente de ingresos.

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio
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Asi también algunos estudios microeconémicos recientes han permitido
comprender mejor como estas exportaciones contribuyen a reducir la
pobreza. Se considera que la agricultura sigue situdndose por delante de
otros sectores como los productos de las industrias extractivas, los
productos de la industria del automavil, los productos quimicos, los textiles
y el vestido o el hierro y el acero. En el comercio internacional de
productos agropecuarios, los productos alimenticios representan casi el
80 por ciento del total. La otra principal categoria de productos
agropecuarios son las materias primas. Asimismo el comercio de
productos agropecuarios sigue siendo una parte importante de la actividad
econdmica general en muchos paises y continta desempefiando un papel
fundamental en la produccién nacional de productos agropecuarios y en

el empleo.

Cada vez mas los paises en desarrollo tienen acceso y poseen mayores
herramientas con lo que se conectan a nuevos mercados mundiales. El
comercio agropecuario se ha subdividido en cuatro categorias:
exportaciones tradicionales, frutas y hortalizas frescas, productos

especiales y productos agropecuarios elaborados.

Cuando se utilizan los términos “productos tradicionales”, “productos
especiales”, o “frutas y hortalizas frescas”, se hace referencia unicamente
a los productos no elaborados de la categoria que se trate. En cambio
cuando se hace referencia solo al término “productos agropecuarios no

elaborados”, se refiere a todas las lineas de productos elaborados.

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio mundial 2014.
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En muchos casos se considera que los productos agropecuarios
elaborados, las frutas y hortalizas frescas y los productos especiales son

productos de valor afiadido relativamente alto.

TABLA 3: CLASIFICACION DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS

Clasificacion de Productos Agropecuarios

Sin elaborar

Elaborados

Productos

Tradicionales

Cereales, bananas y

citricos, semillas,
bebidas, materias

primas,

Cereales elaborados,
bebidas elaboradas,
materias primas
elaboradas, agrios
elaborados, semillas

oleaginosas

Productos
Especiales

Especias, flores
cortadas, otras

plantas

Especies elaboradas

Frutas, hortalizas

Y nueces

Frutas frescas,
hortalizas frescas,

nueces

Frutas elaboradas,
hortalizas elaboradas,

nueces elaboradas

Otros productos

Animales vivos

Carne, productos
lacteos, productos de
origen animal,
pescado, agua,
alcohol, preparaciones

de carne y pescado

Fuente: OMC

Organizacion Mundial del Comercio (2014). Informe sobre el comercio
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2.2.9. ACUERDOS COMERCIALES REGIONALES Y PREFERENCIALES

Segun la Organizacion Mundial del Comercio (OMC), los Acuerdos
Comerciales Regionales (ACR) se definen como aquellos acuerdos
reciprocos entre dos 0 mas socios. Se pueden incluir dentro a los

acuerdos de libre comercio y las uniones aduaneras.

En relacion a los Acuerdos Comerciales Preferenciales (ACPR), son
preferencias comerciales unilaterales. Se incluyen los esquemas
adoptados en el marco del Sistema Generalizado de Preferencias (en
virtud del cual los paises desarrollados aplican aranceles preferenciales a
las importaciones que son procedentes de todo aquel pais en desarrollo).
También se incluyen otros regimenes preferenciales no reciprocos para

los cuales el Consejo General ha concedido una exencion.

El Perl tiene acuerdos en vigencia, los cuales son con los siguientes
paises u organizaciones: OMC, CAN, MERCOSUR, Cuba, APEC, Chile,
México, Estados Unidos, Canada, Singapur, China, EFTA, Corea del Sur,
Tailandia, Jap6n, Panama, Union Europea, Costa Rica, Venezuela y la

Alianza del Pacifico.

También existen acuerdos que se encuentran por entrar en vigencia,
estos se dan con: Guatemala, Honduras, Acuerdo de Asociacion

Transpacifico (TPP) y Brasil.

Por ultimo existen acuerdos que nuestro pais aun sigue en negociacion,
como son con: Programa Doha para el desarrollo, TISA, El Salvador y con

Turquia.

Organizacion Mundial del Comercio (2016). Acuerdos Comerciales Regionales
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2.3. DEFINICION DE CONCEPTOS

A continuacién se mostraran las definiciones de algunos conceptos que
se engloban en el presente trabajo de investigacién, con ello se pretende

dar a conocer una mejor perspectiva del significado.

2.3.1. INSTRUMENTOS DE PROMOCION COMERCIAL

» Alianzas estratégicas: Acuerdos formales de colaboracion entre
empresas, 0 entre empresas y organizaciones de otra indole que rednan
tres caracteristicas: a) estar relacionadas con su actividad productiva, b)
con tendencia a alterar el posicionamiento en el mercado o abrir
mercados, c¢) donde la autoridad y toma de decisiones se comparten, con
lo que se adoptan las resoluciones sin recurrir a métodos jerarquicos de
coordinacion. (PROMPERU)

» Estandares: Son normas o patrones que establecen la calidad ideal de
un producto o servicio. Sirven para comparar los resultados de tu
desempefio. Los estandares se establecen para medir y comparar cuatro
aspectos: cantidad, calidad, costo y tiempo. (PROMPERU)

» Ferias internacionales: Las ferias internacionales son una importante
herramienta del marketing y un medio de comunicacién importante. Las
ferias tienen una vertiente publicitaria y una estrategia de venta.
(PROMPERU)

» Informaciéon de nuevos mercados: Es la informacion externa que se
obtiene de la competencia, los proveedores, los intermediarios
financieros, los consumidores para asi tener un mayor conocimiento

sobre el mercado. (PROMPERU)
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» Instrumentos de Promocion Comercial: Son las herramientas utiles
gue permitirdn dar a conocer un determinado producto, es muy
importante utilizar estos instrumentos ya que permiten transmitir
informacion del vendedor al comprador con el objeto de estimular la
demanda y mejorar las exportaciones. (PROMPERU)

» Mercado potencial: Es aquel mercado conformado por el conjunto de
clientes que no consume el producto que deseamos ofrecer, debido a
gue no tienen las caracteristicas exigidas por nosotros sobre el
segmento al que deseamos vender. (PROMPERU)

» Misiones comerciales de compradores y vendedores: Se refieren al
desarrollo y seguimiento de la participaciéon de una delegacion de
empresarios, en una mision comercial tecnolégica especializada con la
finalidad de conocer nuevos mercados y promocionar los productos.
(Camara de Comercio de Lima)

» Oportunidad de negocio: Es un tipo de arreglo de negocios en el cual
el vendedor proporciona bienes o servicios por una cuota inicial para
equipar al comprador con los materiales basicos para empezar un
negocio aunque manteniendo que existe un mercado para el producto o
servicio y/o que el vendedor proporcione un plan de comercializacion con
lo cual se pueda ganar una cantidad mayor de lo que requiere la
inversion.(SIICEX)

» Portafolio: Es la mejor carta de presentacion de una empresa, es el
libro, carpeta o documento en el cual se incluye toda la informacion

basica y necesaria, con la finalidad de que los clientes conozcan mejor
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la compafiia y les permita tener una mejor impresion sobre ella.
(PROMPERU)

» Productividad: Conjunto de personas con las que una organizacion
cuenta para desarrollar y ejecutar de manera correcta las acciones,
actividades, labores y tareas que deben realizarse y que han sido
solicitadas a dichas personas. (IMEXCOMER)

» Sistema de gestion de calidad: Es una estructura operacional de
trabajo, bien documentada e integrada a los procedimientos técnicos y
gerenciales. (SIICEX)

» Socio comercial: Es uno de los dos o mas participantes en una
relacion de negocio en curso, es cualquier entidad de negocio individual
gue puede enviar mensajes a otros socios y recibir mensajes de ellos.

(PROMPERU)

2.3.2. EXPORTACION

» Aduana: Unidad administrativa encargada de la aplicacion de la
legislacion relativa a la importacion y exportacién de mercaderia, como
el control del trafico de los bienes que se internan o externan dentro de
un territorio aduanero, realizando su valoracion clasificacion vy
verificacion, y de la aplicacion y la fiscalizacion de un régimen arancelario
y de prohibiciones. (SUNAT)

» Agente de aduanas: Es un profesional de comercio exterior altamente
capacitado, que debe poseer un conocimiento profundo de la normativa
aduanera, asi como estar al tanto de las modificaciones de las leyes y

reglamentos administrativos. (SUNAT)
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» Arancel: Es el tributo que se aplica a los bienes que son objeto de
importacion. (SUNAT)

» Balanza comercial: Conjunto de transacciones comerciales realizadas
por un pais con el exterior, en un periodo determinado (un afio),
consistentes en las importaciones y exportaciones de mercancias
consideradas en su conjunto. (IMEXCOMER)

» Certificado de origen: Es un formato oficial mediante el cual el
exportador de un bien o una autoridad certifica que el bien es originario
del pais o de la region por haber cumplido con las reglas de origen
establecidas. (IMEXCOMER)

» Control aduanero: Revisibn de las mercaderias en cuestién para
garantizar que se cumpla con el régimen aduanero. (SUNAT)

» Drawback: Restitucion o devolucion, total o parcial, de los derechos de
importacion u otros impuestos internos sobre materias primas o
mercancias importadas, cuando son reexportadas, ya sea con un mayor
grado de elaboracion o formando parte, en mayor o menor proporcion,
de otros articulos que se exportan. (SUNAT)

» Exportacion: Es cualquier bien o servicio enviado fuera del territorio
nacional de manera legal. Las exportaciones pueden ser cualquier
producto enviado fuera de la frontera aduanera de un Estado o bloque
econdémico. (IMEXCOMER)

» FOB: Es un Incoterm “Franco a bordo” que significa que el vendedor
realiza la entrega cuando la mercancia sobrepasa la borda del buque en

el puerto de embarque convenido. Esto quiere decir que el comprador
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debe soportar todos los costes y riesgos de pérdida o dafio de la
mercancia desde aquel punto. El término FOB exige al vendedor
despachar la mercancia en aduana para la exportacién. IMEXCOMER)

» Importacion: Entrada de mercancias de procedencia extranjera en un
territorio aduanero. (IMEXCOMER)

» Incoterms: Términos que reflejan las normas de aceptacion voluntaria
por las dos partes (compradora y vendedora), acerca de las condiciones
de entrega de las mercancias y/o productos. Se usan para aclarar los
costes de las transacciones comerciales internacionales. (IMEXCOMER)

» Medio de pago internacional: Se emplea en el comercio internacional
como consecuencia de operaciones del exterior. Los medios de pago
resultan insustituibles en el mercado internacional. IMEXCOMER)

» Mercancia: Es todo "aquello que se puede vender o comprar”,
usualmente el término se aplica a bienes econdmicos. (IMEXCOMER)
» Oferta exportable: Se hace referencia a los productos con los que
cuenta una empresa que se encuentran en condiciones de ser
exportados. La oferta exportable va mas alla del producto en si, ya que
tiene que ver con: la capacidad instalada y/o disponibilidad del producto,
capacidad de financiamiento, capacidad econdémica y la capacidad de

gestion de exportaciones. (PROMPERU)

» Partida arancelaria: Es un codigo numérico que clasifica las
mercancias. La mala clasificacion de una partida arancelaria implica una
penalidad por SUNAT. Internacionalmente las partidas estan
armonizadas a 6 digitos, en el caso peruano, el cdédigo se compone por

10 digitos. (SIICEX)
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2.4,

» Régimen aduanero: Tratamiento aplicable a todas las mercaderias
sujetas al control de la aduana, respecto de las leyes y reglamentos
aduaneros y de conformidad a su naturaleza y al objetivo de cada
operacion. (SUNAT)

» Territorio aduanero: Es el ambito territorial sometido a la soberania
de una nacion, asi como también en los enclaves constituidos a su favor
en la que se aplica un mismo sistema arancelario y de prohibiciones de

caracter econdmico a las importaciones y a las exportaciones. (SUNAT)

RELACION TEORIA - REALIDAD

La presente investigacion se puede explicar como una similitud a la teoria
de la ventaja comparativa de David Ricardo, esto debido a que teniendo
en cuenta que la regién de Tacna presenta a nivel nacional condiciones
favorables y adecuadas para la exportacion de sandias frescas, posibilita
asi un aumento en el transcurrir del tiempo de las cantidades exportadas
de sandias, logrando la obtencion de un mayor porcentaje de dicho

producto comparado con otras regiones.

Asimismo también existe una relacion con la Teoria de la localizacion de
Von Thiinen, que consiste en la generacion de condiciones diferentes
para la produccién de bienes de acuerdo a cada region, esto plasmandolo
a la realidad nos indica que Tacna al poseer tierras adecuadas para
produccion de sandias, podra especializarse en producir y posteriormente

exportar a sus mercados de destino.
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2.5. HIPOTESIS

2.5.1. HIPOTESIS GENERAL

e Los instrumentos de promocion comercial han influido positivamente en
el desarrollo de las exportaciones de sandias frescas en las empresas

de la region de Tacna.

2.5.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

¢ Los instrumentos de promocion comercial que se deben mejorar en las
empresas de Tacha para lograr un crecimiento adecuado en las
exportaciones de sandias frescas son: Las ferias internacionales y las
misiones comerciales de compradores y vendedores.

e La evolucion del valor FOB generado y el volumen de sandias frescas

exportadas por las empresas de Tacna es alto.
2.6. VARIABLES E INDICADORES

2.6.1. VARIABLE INDEPENDIENTE:

Instrumentos de Promocién Comercial

2.6.2. INDICADORES DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE
- Informacién de nuevos mercados
- Seminarios sobre oportunidades en el sector
- Ferias Internacionales
- Portafolio
- Identificacion de nuevos socios comerciales

- Misiones comerciales de compradores y vendedores
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2.6.3.

2.6.4.

2.7.

VARIABLE DEPENDIENTE

Desarrollo de las exportaciones de sandias frescas

INDICADORES DE LA VARIABLE DEPENDIENTE

- Valor FOB de las exportaciones de sandias frescas

- Volumen de las exportaciones de sandias frescas

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

TABLA 4: OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variables

Indicadores

Variable Independiente
(Vl) Instrumentos de
Promocion Comercial

- Informacién de nuevos mercados

- Seminarios sobre oportunidades en el sector
- Ferias Internacionales

- Portafolio

- ldentificaciéon de nuevos socios comerciales
- Misiones comerciales de compradores y
vendedores

Variable Dependiente (VD)
Desarrollo de las
exportaciones de sandias
frescas

- Valor FOB de las exportaciones de sandias
frescas

- Volumen de las exportaciones de sandias
frescas

FUENTE DE ELABORACION: PROPIA
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CAPITULO Il : DESARROLLO DE LAS EXPORTACIONES DE

3.1.

3.2.

SANDIAS FRESCAS

RESENA HISTORICA DE LA SANDIA

La sandia (Citrullus lanatus) es una planta herbacea de la familia de las
cucurbitaceas, originaria del Africa, actualmente cultivada extensamente
en las regiones templadas, subtropicales y tropicales de todo el mundo.
Sus primeros vestigios de sus cultivos se encontraron concretamente en
Egipto, en los 3000 afios a.c. Las aguas del rio Nilo ayudaron a su
produccion. Luego la fruta se comercializé en los paises de Italia, Grecia

y Espafia.

Esta fruta llegd a nuestro continente tras el descubrimiento de América,
ya que los pobladores europeos fueron quienes introdujeron el cultivo en
las tierras americanas. Las caracteristicas de las raices hacen que las
sandias se puedan adaptar a climas tropicales y céalidos ya que se
extienden a lo largo del suelo en una superficie amplia, con lo cual logran
absorber de forma rapida el agua de lluvia o cuando se le riega. Las
sandias silvestres poseen un tamafo inferior a las cultivadas y su sabor
es amargo, pero el ser humano ha ido eliminando ese amargor mediante

el cultivo y la seleccion de las especies dulcificadas.

CARACTERISTICAS DE LA SANDIA PARA EXPORTACION:

La sandia es uno de los mayores frutos que se producen, su partida
arancelaria es 0807110000 con el nombre de sandias frescas; puede

alcanzar un tamafo de hasta 30 centimetros de diametro, y también

67



alcanza un peso de hasta 15 o 20 kg., pero las destinadas al comercio
solo suelen pesar entre 5 a 8 kilos. Se calibran segun el peso de las
piezas. La comercializacion de las variedades de tamafio pequefio o
mediano se realiza en cajas con 4 - 8 de frutos. En las variedades de
tamafio grande la comercializacion se realiza a granel en pallets. El
tamafio del fruto suele ser un problema ya que por ser demasiado grande
en muchos casos afecta a las familias en Europa, es por ello que en un

futuro se buscara exportar sandias pero con un peso de 2 kg. a menos.

La sandia para poder ser exportada debe presentar las siguientes

caracteristicas:

- Debe ser simétrica y uniforme en apariencia.

- El fruto no debe tener cicatrices, quemaduras de sol y otros defectos
enla superficie.

- La superficie debe ser cerosa y de apariencia brillante.

- Lasandia no debe presentar evidencias de magalladuras.

- Respecto al control de plagas en el cultivo de sandias frescas se utilizan
nematicidas, fungicida, insecticidas y herbacidas. Al utilizar dichos
productos se debe tener mucho cuidado al seleccionar y escoger la
técnica adecuada para no incurrir en una contaminacion o adicién de
residuos toxicos a la sandia.

- Es importante que los residuos de los pesticidas no excedan la

tolerancia descrita en la norma del pais importador.

68



TABLA 5: CARACTERISTICAS TECNICAS DE LA SANDIA

Calibre Peso (kg.)
6 15-24
5 25-3.2
4 3.3-4.2
3 43-55

Fuente: SIICEX
Elaboracion: Propia

TABLA 6: VALOR NUTRICIONAL DE LAS SANDIAS

Valor Nutricional de las Sandia como
Sustancia Comestible
Agua (%) 93
Energia (kcal) 25-37.36
Proteinas (Q) 0.40 - 0.60
Grasas (Q) 0.2
Carbohidratos (g) 6.4
Vitamina A (U.l.) 590
Niacina (mg) 0.2
Acido ascoérbico (mg) 7
Calcio (mg) 7
Fésforo (mg) 10
Hierro (mg) 0.5
Sodio (mg) 1

Fuente: SIICEX
Elaboracion: Propia
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3.3.

MERCADO MUNDIAL DE EXPORTACIONES DE SANDIAS

El mercado mundial respecto a las exportaciones de sandias frescas en
el afio 2015 fue liderado por México respecto al volumen, y por Espafia en
el valor de ingresos de exportacién segun resultados elaborados por la

Divisiéon de Estadistica de la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU).

De acuerdo a los ingresos de las exportaciones, Espafia lideré en el afio
2015 con la cantidad de 335 millones de dolares, el segundo pais que
obtuvo mayores ingresos fue México con 321 millones de dolares, como
tercer pais fue Estados Unidos alcanzando la cifra de 127 millones de
dolares. Estos tres paises fueron los de mayor ingreso en el afio 2015. El
total de ingresos por exportacion de sandias frescas logrado en el mundo

en el 2015 fue de 1 357 millones de délares.

Respecto al volumen de las exportaciones el panorama cambié ya que
México fue el pais que mayor cantidad de kilos de sandias frescas
exportd, logrando la cantidad de 710 millones de kilos, lo siguié Espafia
con 654 millones de kilos y el tercer pais que exporté mayor cantidad de
kilos fue Estados Unidos con 220 millones. El total de volumen logrado en
el 2015 a nivel de exportaciéon fue de 3,113 millones de kilos. Cabe
destacar que s6lo México y Espafia exportaron el 43.86% del volumen

total de exportacion mundial de sandias frescas en el afio 2015.

Estados Unidos es el pais que mejor precio obtiene por la exportacion de
sandias, ya que exporta a 0.58 dolares por kilo, le sigue Espafia con 0.51

dolares por kilo, mientras que México las vende a 0.45 ddlares por kilo.
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En el 2015 la exportacion Mexicana fue casi en su totalidad al mercado
estadounidense ya que el 99.98% de sus exportaciones fueron a dicho
pais, en cambio Espafia envio a diversos mercados como Alemania,
Francia, Holanda, Reino Unido y Portugal; y por ultimo las exportaciones
de Estados Unidos tuvieron como destino en su mayoria al pais de

Canada, destindndose el 99.35% de sus exportaciones.

TABLA 7: PAISES CON MAYORES INGRESOS POR EXPORTACION

DE SANDIAS FRESCAS. ANO 2015

Pais Valor US$

Espafna 335 millones
México 321 millones
Estados Unidos 127 millones
Italia 71 millones
Holanda 61 millones
Grecia 49 millones
Marruecos 43 millones
Vietnam 38 millones
Brasil 27 millones

China 25 millones

Fuente: Division de Estadistica de la ONU, COMTRADE
Elaboracion: Propia
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3.4.

MERCADO NACIONAL DE EXPORTACIONES DE SANDIAS

El mercado nacional de sandias es muy bueno en los ultimos afios, hay

gue considerar que en el 2015, se aumentd mucho en las exportaciones,

por lo tanto el ingreso fue muy alto. Las zonas de produccién en nuestro

pais son los departamentos de Ica, La Libertad, Lima, Piura, Tacna y

Tumbes.

Del afio 2014 al 2015 se obtuvo un incremento de 210% en el ingreso

proveniente de las exportaciones, ya que el 2015 se logré obtener la

cantidad de 3,061 070 dolares, exportandose cerca de 23 mil toneladas.

El principal destino fue el pais de Ecuador, luego siguié Chile, otros

destinos a los que se exporta se tiene a los Paises Bajos y a Reino Unido.

TABLA 8: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DEL PERU,

ANOS 2014 Y 2015

EXPORTACIONES SANDIAS FRESCAS

12

2,014
FOB KILOS PREC.
PROM
ENERO 65,276 628,358 113,003 102349 | 0.
FEBRERO 263,586 2075059 013 43,290 3221231 013
MARZO 470,152 3,715,069 | 013 276,767 1324204 | 0.1
ABRIL 290,206 2275079 013 10,180 16,000 | 0.64
MAYD 177,093 1,528,524 [ 012 3,800 5000] 0.76
JUNIO 92.817 714,023 013 5,109 9.000] D0&7
JULID 53.205 422764 | 013 8,761 19,500 | 045
AGOSTO 39,544 329673 012 6,234 NAT0[ 020
SEPTIEMBRE 44127 4327411 010 41,375 IM.272] 013
OCTUBRE 219,689 1,828,976 [ 012 147,826 1,276,361 | 012
MOVIEMBRE 738,469 5321715 0.14 203,181 1,945830 | 0.10
DICIEMBRE 606,906 4625963 | 013 127,884 1223832 010
987,410 7,507,788 | 013

82,284 625,649
13% 39% -18%

Fuente: Agrodata Peru
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3.5.

En el cuadro se observan las exportaciones mensuales y anuales, asi
como el precio promedio de los dos afios que fue de 0.13 ddlares por Kilo,
también se tiene los ingresos y el volumen en kilos exportados por nuestro

pais y cuanto es el crecimiento de un afio al otro.

MERCADO DE SANDIAS EN TACNA

La regién de Tacna en el afio 2015 logré exportar la cantidad de 40 mil
373 toneladas de productos agricolas, una cifra menor en relacion con el
afio 2014 donde se exportd 42 mil 334 toneladas. A pesar de ello se
destaca un incremento de las exportaciones de sandias frescas

aumentando del 2014 al 2015 en mas del 50% de exportacion.

El mercado de dichas exportaciones de sandias es el pais de Chile.
Respecto a las exportaciones en peso neto de exportacion se tiene que la
region de Tacna exporté en el afio 2014 la cantidad de 5 mil 884
toneladas, y en el 2015 aumentdé a 8 mil 957 toneladas segun datos

estadisticos de la SUNAT.

Las variedades de sandias que hay son: Diploiodes (con semilla), la
Triploiodes (sin semilla) y en Tacna ademas existe la Santa Amelia que
es la que se exporta y se caracteriza por producir frutos de formato
oblongo de gran peso (12 — 15 kg.) y por sobre todo el sobresaliente color
rojo que presenta en su pulpa. Su pulpa es de textura crocante y jugosa,

y sobre todo de sabor muy dulce.
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La sandia ademas es un producto que aparece en las temporadas de
verano, y es sobre todo cuando se consume a nivel nacional y se realiza
su exportacion. En el afio 2015 Tacna ocup6 el 38% de las exportaciones

de sandias frescas a nivel nacional.

El clima para cultivar requiere temperaturas entre 18° y 30°, una baja
humedad relativa y alta luminosidad, es por ello que épocas de invierno
casi no se exporta. Asimismo los suelos deben ser ricos en materia
organica, con buen drenaje y retentivos. El ciclo vegetativo es entre 120 a

150 dias.

La produccion de sandia en Tacna procede mayormente de zonas como
La Yarada, Los Palos, Magollo y el Valle de Cinto. El cultivo de sandia se
desarrolla con un nivel de tecnologia media alta contando con un sistema

de riego y la fertirrigacion.

Existe ademas un sistema de monitoreo especifico para la mosca de la

fruta que es realizado por SENASA para todas las cucurbitaceas.
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GRAFICO 7: OPERACIONES EN EL PROCESO DE PRODUCCION DE
SANDIAS FRESCAS

PREPARACION DE
TERRENOS

PROCESO
VEGETATIVO

A 4

ASISTENCIA

MONITOREO

TECNICA DEL
OPERADOR COSECHA POR SENASA
\ 1
POST COSECHA

TRASLADO A LA
EMPACADORA

Fuente: SENASA
Elaboracion: Propia

El siguiente diagrama menciona los pasos que se siguen para poder
producir la sandia fresca, donde primero se prepara el terreno
adecuadamente para que esté apto de empezar el proceso productivo,
hasta llegar finalmente al traslado a la empacadora pasando antes una
serie de pasos sobre todo monitoreados por SENASA, que es quien
autoriza que el producto tiene la calidad necesaria para su posterior

consumo y exportacion.
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3.6.

REQUISITOS DE EXPORTACION AL MERCADO DE CHILE

Siendo el pais de Chile el principal destino de las exportaciones de la
region de Tacna, ademas de existir un Acuerdo de Libre Comercio Pert —
Chile que finaliza el 31 de diciembre del 2016, permitiendo tener como
arancel base el 0%, se debe considerar también algunos requisitos
importantes que exige el gobierno chileno a las importaciones de
productos, mas aun en los alimentos frescos, como es el caso de las

sandias.

A) Requisitos Fitosanitarios: En el pais de Chile la autoridad
encargada del control fitosanitario es el Servicio Agricola y Ganadero
(SAG) del Ministerio de Agricultura de Chile. Se encarga de realizar la
vigilancia y control fitosanitario en aeropuertos y puertos para restringir el
ingreso de plagas o enfermedades que amenacen la produccién nacional.
Como requisito fitosanitario para exportar a Chile se debe tener:

- Certificado Fitosanitario Oficial del pais de origen el cual debera contener
lo siguiente: ElI envio de sandias procede de lugares de produccion
certificados por SENASA y encontrados libres de Anastrepha grandis; el

envio se encuentra libre de Diaphania hyalinata.

B) Requisitos de Envase: Los envases que ingresan al pais de Chile
deben ser nuevos y de primer uso, no se permitira el reenvase. Ademas
deben ser rotulados con una etiqueta que indique pais y departamento de
origen, el nombre de la especie vegetal, nombre o cddigo del productor,
nombre o codigo de la empacadora autorizada por SENASA y la fecha del

embalaje.
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Si el producto se envia a granel en los medios de transporte, cada fruta

tendra una etiqueta con la informacién solicitada en los envases.

C) Requisitos de Transporte: Los medios de transporte deben ser de
uso exclusivo para envios de productos y deben estar debidamente
resguardados. Respecto al transporte terrestre que se utiliza para exportar
sandias en nuestra region, en envio debe estar encarpado o0 en
contenedores, lo cual va a permitir asegurar la condicién fitosanitaria de
embarque y la no contaminacion, los cuales deberan estar sellados por la

autoridad fitosanitaria competente.

D) Limites maximo de residuos de plaguicidas: El Limite Maximo de
Residuos (LMR) es establecido por el Ministerio de Salud, se puede llegar
a definir como la concentracion maxima de un plaguicida permitido en
productos alimenticios para consumo humano. Los LMR se basan en
datos de Buenas Précticas Agricolas (BPA) y buscan como obijetivo lograr
gue los alimentos derivados de productos basicos sean toxicolégicamente
aceptables. Con esto también se puede evitar la contaminacion del medio

ambiente.
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4.1.

CAPITULO lll : EMPRESAS EXPORTADORAS DE TACNA

ANALISIS DEL MERCADO EXPORTADOR

El mercado exportador estd compuesto por un total de 15 empresas tacnefias, que son las encargadas de exportar las

sandias frescas hacia el pais vecino de Chile, ya que es el Unico destino por parte de la region.

TABLA 9: TOTAL DE EXPORTACIONES EN PESO NETO DE LAS EMPRESAS TACNENAS DE SANDIAS FRESCAS,

ANOS 2014 - 2015

PESO NETO DE
EMPRESA EXPORTADORA EXPORTACION (Kg.) TOTAL
2014 2015
1| Agricola Don Angel S.A.C. - 88,000.00 88,000.00
2| Agrobel del Sur E.ILR.L. - 470,280.00 470,280.00
3| Agroindustrias Valledor E.l.LR.L. 120,900.00 - 120,900.00
4| Agronegocios Andinos E.l.LR.L. 25,000.00 - 25,000.00
5| Agronegocios Internacionales José S.R.L. 983,432.00 1,350,783.00 2,334,215.00
6 Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. 977,750.00 1,314,350.00 2,292,100.00
7| Empacadora Valle de Cinto S.A.C. 36,770.00 262,026.00 298,796.00
8| ExportadoraImportadora Nandito E.l.R.L. 266,000.00 - 266,000.00
9 Import Export Agricola San Joaquin 266,728.00 167,700.00 434,428.00
10| Import Export F&S - 633,080.00 633,080.00
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11| Import Export Ordofiez 614,226.00| 1,991,072.00 2,605,298.00
12 Import Export Vidal 970,220.00 423,263.00 1,393,483.00
13| Jesus Alfredo Gallegos Guarino 228,000.00 752,650.00 980,650.00
14| Monte Olivo Agricola S.A.C. - 15,677.00 15,677.00
15| Negociaciones Lulumi S.A.C. 1,395,570.00| 1,488,335.00 2,883,905.00

TOTAL EXPORTADO 5,884,596.00, 8,957,216.00| 14,841,812.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA

El presente cuadro nos permite observar las exportaciones en peso neto de sandias frescas realizadas por las empresas
tacnefas, teniendo en el afio 2014 la cantidad de 5,884,596 kg., viéndose incrementada dicha cantidad en el afio 2015

llegando a los 8,957,216 kg.

El aumento reflejado equivale a méas del 50% de un afio para el otro, y considerando que solo se exporté al pais de Chile.
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TABLA 10: TOTAL DE EXPORTACIONES EN VALOR FOB DE LAS EMPRESAS TACNENAS DE SANDIAS FRESCAS,

ANOS 2014 - 2015

VALOR US$ FOB

EMPRESA EXPORTADORA 2014 2015 TOTAL

1| Agricola Don Angel S.A.C. - 8,800.00 8,800.00
2| Agrobel del Sur E.l.R.L. - 36,336.00 36,336.00
3| Agroindustrias Valledor E.I.LR.L. 12,090.00 - 12,090.00
4| Agronegocios Andinos E.ILR.L. 2,500.00 - 2,500.00
5| Agronegocios Internacionales José S.R.L. 98,843.00 135,081.00 233,924.00
6| Damajhu Export Import Comercializadora E.l.R.L. 97,775.00 131,435.00 229,210.00
7| Empacadora Valle de Cinto S.A.C. 16,584.00 82,309.00 98,893.00
8| Exportadora Importadora Nandito E.I.R.L. 26,600.00 - 26,600.00
9| Import Export Agricola San Joaquin 26,673.00 16,770.00 43,443.00
10| Import Export F&S - 63,308.00 63,308.00
11| Import Export Ordofiez 63,125.00 197,585.00 260,710.00
12| Import Export Vidal 112,162.00 42,326.00 154,488.00
13| Jesus Alfredo Gallegos Guarino 22,800.00 75,265.00 98,065.00
14| Monte Olivo Agricola S.A.C. - 1,568.00 1,568.00
15| Negociaciones Lulumi S.A.C. 140,503.00 148,836.00 289,339.00
TOTAL EXPORTADO 619,655.00| 939,619.00| 1,559,274.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
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Respecto al valor US$ FOB de las exportaciones, se ha logrado un
incremento del 2014 al 2015 en mas del 50%, teniendo como
referencia que en el afilo 2014 se logr6 US$ 619,655 al exportar
sandias frescas en la regién de Tacna y el 2015 se experimentd un

crecimiento logrando la cifra de US$ 939,619.

A continuacion se presentara detalladamente la informacién sobre las
exportaciones de cada una de las empresas, en donde se
considerara: los afios y mes de exportacion, el pais de destino, peso
neto de exportacion (Kg.), peso bruto de exportacion (Kg.) y el valor

US$ FOB.
4.1.1. AGRICOLA DON ANGEL S.A.C.

La empresa Agricola Don Angel S.A.C. export6 sandias frescas en el
afio 2015, exactamente en el mes de octubre, por un valor total de

US$ 8,800.00

Asimismo la cantidad total exportada en peso neto equivale a 88 000
kg. (88 TM), que de igual manera corresponde sélo al afio 2015. El
pais de destino es Chile y el ingreso de las exportacion se dio por
Arica. La cantidad exportada es baja a comparacién de otras

empresas tacnenas.

En el 2014 no se tuvo registro de exportacion alguna.
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TABLA 11: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE AGRICOLA DON ANGEL S.A.C. ANO 2015

MES  |EMPRESA EXPORTADORA | DESTINO PES(igN)ETO PES(()K'ZF§UT0 US$ FOB

Enero Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Febrero Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Marzo Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Abril Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Mayo Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Junio Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Julio Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Agosto Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Septiembre Agricola Don Angel S.A.C. - - - -

Octubre Agricola Don Angel S.A.C. Chile 88,000.00 88,000.00 8,800.00
Noviembre Agricola Don Angel S.A.C. - - - -
Diciembre Agricola Don Angel S.A.C. - - - -

TOTAL EXPORTACION 2015 88,000.00 88,000.00 8,800.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
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4.1.2. AGROBEL DEL SUR E.Il.LR.L.

Agrobel del Sur E.I.LR.L. exporté sandias frescas con destino a Chile, la cantidad exportada en peso neto y bruto fue de

470,280 kg. (470.28 TM). El total del valor FOB del afio 2015 fue de US$ 36,336.00.

Los meses de las exportaciones fueron: septiembre, octubre, noviembre y diciembre. Fue precisamente el mes de

noviembre donde se realiz6 la mayor cantidad de exportacion, equivalente a 222,580 kg. (222.58 TM).
En el 2014 no se tuvo registro de exportacion alguna.

TABLA 12: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE AGROBEL DEL SUR E.I.R.L. ANO 2015

EMPRESA PESO NETO | PESO BRUTO
MES EXPORTADORA DESTINO (Kg.) (Kg.) US$ FOB
Enero Agrobel del Sur i i i i
E.ILR.L.

Agrobel del Sur

Febrero EIRL - - - -
Agrobel del Sur

Marzo E.LR.L. ) ) ) ]
. Agrobel del Sur

Abril E.LR.L. ] ] - ]
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Agrobel del Sur
Mayo ELR.L - - - -
Junio Agrobel del Sur i i i i
ELR.L.
: Agrobel del Sur
Julio EIR.L. - - - -
Agrobel del Sur
Agosto EIRL. - - - ]
Septiembre Agroé"f'Rdﬁ' Sur Chile 2,300.00 2,300.00 230.00
Octubre Agroé’f'Rdﬁl Sur Chile 97,208.00 97.208.00 9,721.00
Noviembre AgroEb?'Rd‘E' Sur Chile 222.580.00|  222.580.00 16.105.00
Diciembre Agroé’le'RdE' Sur Chile 148,192.00 148.192.00 10.280.00
TOTAL EXPORTACION 2015 470,280.00 470,280.00 36,336.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA

4.1.3. AGROINDUSTRIAS VALLEDOR E.I.LR.L.

La empresa Agroindustrias Valledor E.I.R.L. logré exportar la cantidad de 120,900 kg. (120.90 TM) en peso neto y bruto

en el afno 2014, obteniendo como valor FOB US$ 12,090.00 teniendo como destino a Chile.

84




Los meses en los que se exportd la sandia fresca fueron Octubre y Noviembre, siendo éste ultimo el de mayor volumen

exportado.
No se tiene registro de exportaciones en el 2015.

TABLA 13: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE AGROINDUSTRIAS VALLEDOR E.I.R.L. ANO 2014

MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(igl\.I)ETO BRUP'II'EC?((JKg.) US$ FOB
Enero Agroindustrias Valledor E.I.LR.L. ) ) ) )
Febrero Agroindustrias Valledor E.I.R.L. ) ) ) )
Marzo Agroindustrias Valledor E.I.R.L. ) ) ) )
Abril Agroindustrias Valledor E.I.R.L. } ) } }
Mayo Agroindustrias Valledor E.I.R.L. ) ) 3 )
Junio Agroindustrias Valledor E.I.R.L. ) ) ) )
Julio Agroindustrias Valledor E.I.R.L. ) ) ) )
Agosto Agroindustrias Valledor E.I.R.L. ) ) ) )
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Septiembre Agroindustrias Valledor E.I.R.L.

Octubre Agroindustrias Valledor E.I.R.L. Chile 24 900.00 24 900.00 2 490.00

Noviembre AgrOindUStriaS Valledor E.I.R.L. Chile 96.000.00 96.000.00 9.600.00

Diciembre Agroindustrias Valledor E.I.R.L.

TOTAL EXPORTACION 2014 120,900.00 120,900.00 12,090.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA

4.1.4. AGRONEGOCIOS ANDINOS E.I.R.L.

Agronegocios Andinos, exportd sandias frescas en el afio 2014, especificamente en el mes de Enero, siendo la cantidad

exportada en peso neto y bruto de 25,000 kg. (25 TM). El pais de destino fue Chile.

Hay que considerar que la exportacion que realizé la empresa es muy baja, y fue la menor de todo el afio 2014 haciendo

una comparacion con las otras empresas de sandias frescas.

El valor FOB que se obtuvo en el 2014 fue de US$ 2,500.00. En el 2015, no se tiene registro sobre alguna exportacion.

En el aflo 2015 no se registré exportacion alguna.
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TABLA 14: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE AGRONEGOCIOS ANDINOS E.L.R.L. ANO 2014

MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(ig'\.I)ETO BRUP'II'EC??KQ.) US$ FOB

Enero Agronegocios Andinos E.I.LR.L. Chile 25,000.00 25,000.00 2,500.00
Febrero Agronegocios Andinos E.I.LR.L. - - - -
Marzo Agronegocios Andinos E.I.LR.L. - - - -
Abril Agronegocios Andinos E.I.LR.L. - - - -
Mayo Agronegocios Andinos E.I.LR.L. - - - -
Junio Agronegocios Andinos E.I.R.L. - - - -
Julio Agronegocios Andinos E.l.R.L. - - - -
Agosto Agronegocios Andinos E.ILR.L. - - - -
Septiembre Agronegocios Andinos E.ILR.L. - - - -
Octubre Agronegocios Andinos E.I.LR.L. - - - -
Noviembre Agronegocios Andinos E.I.LR.L. - - - -
Diciembre Agronegocios Andinos E.Il.R.L. - - - -

TOTAL EXPORTACION 2014 25,000.00 25,000.00 2,500.00

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA
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4.1.5. AGRONEGOCIOS INTERNACIONALES JOSE S.R.L.

La empresa Agronegocios Internacionales José E.I.R.L se ubica tercera en relacion a la cantidad de sandia fresca

exportada entre los afios 2014 y 2015 por parte de las empresas tacnefias, el total exportado de esta empresa equivale a

2,334,215 Kkg. (2234.21 TM), lo que le permitié obtener como valor FOB US$ 233,924.00.

El pais de destino es Chile. En el 2014, el mes donde se dio mayor exportacion fue Noviembre y en el 2015 el mes de

Diciembre.

TABLA 15: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE AGRONEGOCIOS INTERNACIONALES JOSE E.ILR.L.

ANO 2014
PESO NETO PESO
MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO (Kg.) BRUTO (Kg.) US$ FOB
Agronegocios Internacionales :
Enero José SR.L. Chile 165,000.00 165,000.00 16,500.00
Febrero | /Agronegocios Intemacionales Chile 50,350.00|  50,350.00|  5,035.00
José S.R.L.
Agronegocios Internacionales :
Marzo José SR.L. Chile 39,200.00 39,200.00 3,920.00
Abil Agronegocios Internacionales i i i i
José S.R.L.
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Mavo Agronegocios Internacionales i i i i
y José S.R.L.
. Agronegocios Internacionales José
Junio - - - -
SRL.
: Agronegocios Internacionales José
Julio - - - -
SR.L.
Agosto Agronegocios Internacionales José i i i i
S.R.L.
Septiembre | A9ronegocios 'S”t;rfac'ona'es Jose | chile 11,260.00 11,260.00 1,126.00
Octubre | Adronegocios 'S”tsrfac'ona'es JOse | e 252.522.00|  252,522.00|  25,752.00
Noviembre | Agronegocios 'S';“SrEaC'O”a'es JOse | cpile 310,600.00|  310,600.00|  31,060.00
Diciembre | A9ronegocios 'S”tgfac'ona'es Jose | e 154,500.00| 154,500.00|  15,450.00
TOTAL EXPORTACION 2014 083,432.00 | 983,432.00| 98,843.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
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TABLA 16: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE AGRONEGOCIOS INTERNACIONALES JOSE E.I.R.L. ANO 2015

MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(igN)ETO PES(()KEF;UTO US$ FOB
Enero Agronegocios Internacionales José S.R.L. Chile 140,280.00 140,280.00 14,028.00
Febrero Agronegocios Internacionales José S.R.L. Chile 57,600.00 57,600.00 5,760.00
Marzo Agronegocios Internacionales José S.R.L. Chile 20,700.00 20,700.00 2,070.00
Abril Agronegocios Internacionales José S.R.L. - - - -
Mayo Agronegocios Internacionales José S.R.L. - - - -
Junio Agronegocios Internacionales José S.R.L. - - - -
Julio Agronegocios Internacionales José S.R.L. - - - -
Agosto Agronegocios Internacionales José S.R.L. Chile 83,548.00 83,548.00 8,356.00
Septiembre Agronegocios Internacionales José S.R.L. Chile 162,705.00 162,705.00 16,272.00
Octubre Agronegocios Internacionales José S.R.L. Chile 269,750.00 269,750.00 26,975.00
Noviembre Agronegocios Internacionales José S.R.L. Chile 293,000.00 293,000.00 29,300.00
Diciembre Agronegocios Internacionales José S.R.L. Chile 323,200.00 323,200.00 32,320.00
TOTAL EXPORTACION 2015 1,350,783.00 1,350,783.00 135,081.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
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4.1.6. DAMAJHU EXPORT IMPORT COMERCIALIZADORA E.I.R.L.

La empresa Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. export6d
sandias frescas a Chile, la cantidad exportada en peso neto y bruto
fue de 2,292,100 kg. (2292.1 TM) entre los afios 2014 y 2015, siendo

su valor FOB de US$ 229, 210.00.

La exportacion en el 2014 se dio desde Enero a Marzo, dejando de
exportar los cuatro meses siguientes, y volviendo a exportar desde

Agosto a Diciembre.

El mes que mayor exportacion tuvo fue Diciembre alcanzando la
cantidad de 308,000 kg. (308TM) en peso neto y bruto. Asimismo en
el afio 2015 si se logré exportar en abril y mayo, pero no se exportd
en Junio, Julio y Agosto, siendo el mes de Noviembre el que tuvo mas

exportacion de sandias frescas.

Como se observa en los cuadros de los afios 2014 y 2015, se ve el
buen incremento que se tuvo de un afio a otro, logrando asi
posicionarse como una de las empresas tacnefias que mejor se

encuentran en el rubro de la exportacion de sandias frescas.
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TABLA 17: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE DAMAJHU EXPORT IMPORT COMERCIALIZADORA E.I.R.L. ANO

2014
MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(igN)ETO PES(()KIZF\;UTO US$ FOB

Enero Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 171,300.00 171,300.00 17,130.00
Febrero Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 107,500.00 107,500.00 10,750.00
Marzo Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 16,000.00 16,000.00 1,600.00

Abril Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. - - - -

Mayo Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. - - - -

Junio Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. - - - -

Julio Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. - - - -
Agosto Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 17,000.00 17,000.00 1,700.00
Septiembre Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 110,350.00 110,350.00 11,035.00
Octubre Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 151,600.00 151,600.00 15,160.00
Noviembre Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 96,000.00 96,000.00 9,600.00
Diciembre Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 308,000.00 308,000.00 30,800.00
TOTAL EXPORTACION 2014 977,750.00 977,750.001  97,775.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
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TABLA 18: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE DAMAJHU EXPORT IMPORT COMERCIALIZADORA E.I.R.L.

ANO 2015
MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(EQN)ETO PES?K3§UTO US$ FOB
Enero Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 74,300.00 74,300.00 7,430.00
Febrero Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 78,200.00 78,200.00 7,820.00
Marzo Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 18,500.00 18,500.00 1,850.00
Abril Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 32,700.00 32,700.00 3,270.00
Mayo Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 8,400.00 8,400.00 840.00
Junio Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile - - -
Julio Damajhu Export Import Comercializadora E.l.R.L. Chile - - -
Agosto Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile - - -
Septiembre Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 49,550.00 49,550.00 4,955.00
Octubre Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 277,200.00 277,200.00 27,720.00
Noviembre Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. Chile 496,500.00 496,500.00 49,650.00
Diciembre Damajhu Export Import Comercializadora E.l.R.L. Chile 279,000.00 279,000.00 27,900.00
TOTAL EXPORTACION 2015 1,314,350.00| 1,314,350.00|  131,435.00

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA
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4.1.7. EMPACADORA VALLE DE CINTO S.A.C.

La empresa Empacadora Valle de Cinto S.A.C. logré exportar en los afios 2014
y 2015, generalmente la exportacion se dio en los meses finales del afio como

son octubre, noviembre y diciembre.

La cantidad exportada en el 2014 en peso neto y bruto fue de 36,770 kg. (36.77
TM). El valor FOB en dicho afio fue de US$ 16,584.00. En este afio fue una de
las empresas tacnefias con menor volumen de sandias exportadas, pero a pesar
de ello el valor FOB fue alto, lo que nos permite deducir que Empacadora Valle
de Cinto S.A.C. ofrece sandias al mercado chileno con un precio mas elevado

gue la competencia.

El 2015 se incrementd la exportacion por parte de la empresa, ya que se obtuvo
como peso neto y bruto 262,026 kg. (262.026 TM), aumentando igualmente el

valor FOB respecto al afio anterior y se obtuvo en el 2015 US$ 82,309.00.
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TABLA 19: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE EMPACADORA VALLE DE CINTO S.A.C. ANO 2014

MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(igN)ETO BIELIJE'?C()) US$ FOB
' (Kg.)
Enero Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - B} - -
Febrero Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Marzo Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Abril Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Mayo Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - , - -
Junio Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - } - -
Julio Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - ; - -
Agosto Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Septiembre Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Octubre Empacadora Valle de Cinto S.A.C. Chile 15,171.00 15,171.00 10,060.00
Noviembre Empacadora Valle de Cinto S.A.C. Chile 21,599.00 21,599.00 6,524.00
Diciembre Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
TOTAL EXPORTACION 2014 36,770.00 36,770.00 16,584.00

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA
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TABLA 20: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE EMPACADORA VALLE DE CINTO S.A.C. ANO 2015

MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(EQI\'I)ETO BRU'IF')CIE?I(()Q.) US$ FOB
Enero Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Febrero Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Marzo Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Abril Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Mayo Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Junio Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Julio Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Agosto Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Septiembre Empacadora Valle de Cinto S.A.C. - - - -
Octubre Empacadora Valle de Cinto S.A.C. Chile 65,538.00 65,538.00 19,661.00
Noviembre Empacadora Valle de Cinto S.A.C. Chile 152,402.00 152,402.00 49,422.00
Diciembre Empacadora Valle de Cinto S.A.C. Chile 44,086.00 44.,086.00 13,226.00
TOTAL EXPORTACION 2015 262,026.00| 262,026.00]  82,309.00

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA
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4.1.8. EXPORTADORA IMPORTADORA NANDITO E.I.R.L.

Exportadora Importadora Nandito E.I.R.L. export6 sandias frescas en el afio 2014 al pais de Chile. Logré exportar la

cantidad de 266,000 kg. (266 TM) en peso neto y bruto. El mes en donde mayor cantidad de TM exportd fue en Enero.
Como valor FOB en el afio 2014 la empresa obtuvo US$ 26,600.00
En el aflo 2015 no se registré exportacion alguna.

TABLA 21: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE EXPORTADORA IMPORTADORA NANDITO E.I.R.L. ANO

2014
PESONETO| PESO
MES EMPRESA EXPORTADORA | DESTINO e | BRUTG (ah| P UssFoB
Enero Exportadora 'é“lp;rlt_adora Nandito Chile 175,000.00| 175.000.00| 17.,500.00
Febrero Exportadora 'é”lpgrlt_adora Nandito Chile 30,000.00|  30,000.00|  3,000.00
Marzo Exportadora 'é“lpg”fdora Nandito Chile 45,000.00|  45,000.00|  4.500.00
Abril Exportadora Importadora Nandito i i i i
EIR.L.
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Mayo

Exportadora Importadora Nandito
E.LR.L.

Junio

Exportadora Importadora Nandito
E.LR.L.

Julio

Exportadora Importadora Nandito
E.ILR.L.

Agosto

Exportadora Importadora Nandito
E.LR.L.

Septiembre

Exportadora Importadora Nandito
E.LR.L.

Octubre

Exportadora Importadora Nandito
E.ILR.L.

16,000.00

16,000.00

1,600.00

Noviembre

Exportadora Importadora Nandito
E.LR.L.

Diciembre

Exportadora Importadora Nandito
E.LR.L.

TOTAL EXPORTACION 2014

266,000.00

266,000.00

26,600.00

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA

4.1.9. IMPORT EXPORT AGRICOLA SAN JOAQUIN

kg. (266.728 TM), logrando como valor total FOB US$ 26,673.00.
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La empresa Import Export Agricola San Joaquin logré exportar en el afio 2014 sandias frescas al pais de Chile en los

ultimos meses del afio: octubre, noviembre y diciembre. La cantidad total exportada en peso neto y bruto fue de 266,728




En el afio 2015 disminuy6 la exportacion, ya solo se exportaron en los primeros dos meses del afio, alcanzando en peso

neto y bruto la cantidad de 167,700 kg. (167.7 TM) y como valor FOB se obtuvo US$ 16,770.00.

TABLA 22: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE IMPORT EXPORT AGRICOLA SAN JOAQUIN ANO 2014

PESO NETO PESO
MES EMPRESA EXPORTADORA | DESTINO (Kg.) BRUTO (Kg.) US$ FOB

Enero Import Export Agrlcola San i i i i
Joaquin

Febrero Import Export Agrlcola San i i i i
Joaquin

Marzo Import Export Agrlcola San i i i i
Joaquin

Abril Import Export Agrlcola San i i i i
Joaquin

Mayo Import Export Agrlcola San i ) i )
Joaquin

Junio Import Export Agrlcola San i i ) i
Joaquin

Julio Import Export Agricola San i i i i
Joaquin

Agosto Import Export Agrlcola San i i i i
Joaquin

Septiembre Import Export Agrlcola San i i i i
Joaquin
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Octubre | '™MPOrt Exgggqﬁ?r:"co'a San Chile 33269.00| 33,269.00|  3,327.00
Noviembre | 'MPOT Exgggqﬁ?r:ico'a San Chile 102,479.00| 102,479.00| 10,248.00
Diciembre | MPO™t Exg’ggqﬁ?r:"co'a San Chile 130,080.00| 130,980.00| 13,098.00

TOTAL EXPORTACION 2014 266,728.00| 266,728.00| 26,673.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA

TABLA 23: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE IMPORT EXPORT AGRICOLA SAN JOAQUIN ANO 2015

PESO NETO

PESO

MES EMPRESA EXPORTADORA | DESTINO (Kg.) BRUTO (Kg.) US$ FOB
Enero Import Exfgggﬁ?r:'w'a San | chile 133,700.00|  133,700.00|  13,370.00
Febrero | '™MPOrt Exggggﬁ?r:'co'a San | chile 34,000.00|  34,000.00|  3,400.00
Marzo Import Export Agrlcola San ) ) i i
Joaquin
Abril Import Export Agrlcola San i ) i )
Joaquin
Mayo Import Export Agricola San ) ) i i

Joaquin
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Junio Import Export Agrlcola San ) ) i )
Joaquin

Julio Import Export Agrlcola San i ) i i
Joaquin

Agosto Import Export Agrlcola San ) ) i i
Joaquin

Septiembre Import Exgort Agricola San i i i i
oaquin

Octubre Import Export Agrlcola San ) ) i i
Joaquin

Noviembre Import Export Agrlcola San ) ) i i
Joaquin

Diciembre Import Export Agrlcola San ) ) i )
Joaquin

TOTAL EXPORTACION 2015 167,700.00 167,700.00 16,770.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA

4.1.10. IMPORT EXPORT F&S

La empresa Import Export F&S se encargd de exportar sandias frescas al pais de Chile, en el afio 2015 alcanz¢ la cantidad
en peso neto y bruto de 633,080 kg. (633.08 TM). El mes donde mayor volumen de exportacién logré fue en noviembre.

El total de valor FOB logrado en el 2015 es US$ 63,308.00.

101



En el afio 2014 la empresa no realizd ninguna exportacion.

TABLA 24: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE IMPORT EXPORT F&S ANO 2015

MES | L EMPRESA | DEsmino | PESONETO | PESOBRUTO| 4o
Enero Import Export F&S - - - -
Febrero Import Export F&S - - - -
Marzo Import Export F&S - - - -
Abril Import Export F&S - - - -
Mayo Import Export F&S - - - -
Junio Import Export F&S - - - -
Julio Import Export F&S - - - -
Agosto Import Export F&S - - - -
Septiembre Import Export F&S - - - -
Octubre Import Export F&S Chile 71,680.00 71,680.00 7,168.00
Noviembre Import Export F&S Chile 349,800.00 349,800.00 34,980.00
Diciembre Import Export F&S Chile 211,600.00 211,600.00 21,160.00
TOTAL EXPORTACION 2015 633,080.00 633,080.00 63,308.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
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4.1.11. IMPORT EXPORT ORDONEZ

Import Export Ordofiez es una empresa que en el afio 2014 se ubico en el quinto lugar en TM exportadas de sandias

frescas, mientras que en el 2015 aumentd y se posicioné como la empresa nimero uno en exportar sandias frescas. El

pais de destino fue Chile.

En el aflo 2014 obtuvo como valor FOB US$ 63,125.00, logrando exportar la cantidad de 614,226 kg. (614.226 TM).

Mientras que en el 2015 las cifras aumentaron, logrando como valor FOB US$ 197,585.00, y como cantidad exportada se

obtuvo como resultado en peso neto y bruto 1,991,072 kg. (1,991.072 TM).

TABLA 25: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE IMPORT EXPORT ORDONEZ ANO 2014

MES

EMPRESA

EXPORTADORA

DESTINO

PESO NETO
(Kg.)

PESO BRUTO
(Kg.)

US$ FOB

Enero

Import Export Ordofiez

Febrero

Import Export Ordofiez

Marzo

Import Export Ordofiez
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Abril Import Export Ordofiez

Mayo Import Export Ordofiez - } ) }

Junio Import Export Ordofiez - - - -

Julio Import Export Ordofiez - - - }

Agosto Import Export Ordofiez - ) - }

Septiembre Import Export Ordofiez - - - -
Octubre Import Export Ordofiez Chile 149,343.00 149,343.00 16,636.00
Noviembre | Import Export Ordofiez Chile 434,883.00 434,883.00|  43,489.00
Diciembre | Import Export Ordofiez Chile 30,000.00 30,000.00 3,000.00
TOTAL EXPORTACION 2014 614,226.00 614,226.00 63,125.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
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TABLA 26: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE IMPORT EXPORT ORDONEZ ANO 2015

MES DR ADORA DESTINO PES(ig'\.')ETO PES?Kz'jUTO US$ FOB
Enero Import Export Ordofiez - - - -
Febrero Import Export Ordofiez - - - -
Marzo Import Export Ordofiez - - - -
Abril Import Export Ordofiez - - - -
Mayo Import Export Ordofiez - - - -
Junio Import Export Ordoiiez - - - -
Julio Import Export Ordoiiez - - - -
Agosto Import Export Ordofiez - - - -
Septiembre Import Export Ordofiez Chile 74,422.00 74,422.00 7,443.00
Octubre Import Export Ordofiez Chile 290,346.00 290,346.00 28,674.00
Noviembre Import Export Ordofiez Chile 751,391.00 751,391.00 75,139.00
Diciembre Import Export Ordofiez Chile 874,913.00 874,913.00 86,329.00
TOTAL EXPORTACION 2015 1,991,072.00|  1,991,072.00 197,585.00

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA
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4.1.12. IMPORT EXPORT VIDAL

Import Export Vidal present6é una disminucion en sus exportaciones de sandias frescas de un afio a otro, ya que en el
2014 exporto la cantidad en peso neto y bruto de 970,220 kg. (970.22 TM), mientras que en el 2015 esa cantidad bajo,
exportandose solo 423,263 kg. (423.263 TM). El valor FOB obtenido en el 2014 fue de US$ 112,162.00 y en el 2015 baj6

a US$ 42,326.00. Las exportaciones se realizaron al pais de Chile.
Los meses donde se exportd mayor cantidad en el afio 2014 fueron en octubre y noviembre y en el afio 2015 en noviembre.

TABLA 27: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE IMPORT EXPORT VIDAL ANO 2014

MES | exportAORA | DESTINO "SiV'Y ppito (k| USSFOB

Enero Import Export Vidal Chile 123,000.00| 123,000.00 12,300.00
Febrero Import Export Vidal Chile 24.,000.00 24.,000.00 2 400.00

Marzo Import Export Vidal - - - -

Abril Import Export Vidal - - - -

Mayo Import Export Vidal - - - -
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Junio Import Export Vidal - - - -
Julio Import Export Vidal - - - -
Agosto Import Export Vidal Chile 7,170.00 7,170.00 1,434.00
Septiembre | Import Export Vidal Chile 130,470.00| 130,470.00 19,570.00
Octubre Import Export Vidal Chile 268,650.00| 268,650.00 34,765.00
Noviembre Import Export Vidal Chile 267,490.00 267,490.00 26,749.00
Diciembre Import Export Vidal Chile 149,440.00 149,440.00 14,944.00
TOTAL EXPORTACION 2014 970,220.00| 970,220.00|  112,162.00
FUENTE: SU[\IAT
ELABORACION: PROPIA
TABLA 28: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE IMPORT EXPORT VIDAL ANO 2015
MES  expoRTADORA | DESTINO | TU RN ppiro (kgy  USSFOB
Enero Import Export Vidal Chile 60,250.00 60,250.00 6,025.00
Febrero Import Export Vidal Chile 64,100.00 64,100.00 6,410.00
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Marzo Import Export Vidal - - - -
Abril Import Export Vidal - - - -
Mayo Import Export Vidal - - - -
Junio Import Export Vidal - - - -
Julio Import Export Vidal - - - -
Agosto Import Export Vidal - - - -
Septiembre Import Export Vidal Chile 24,763.00 24.763.00 2 476.00
Octubre Import Export Vidal Chile 93,750.00 93.750.00 9,375.00
Noviembre Import Export Vidal Chile 134,400.00 134.400.00 13,440.00
Diciembre Import Export Vidal Chile 46,000.00 46,000.00 4,600.00
TOTAL EXPORTACION 2015 423,263.00 423,263.00 42,326.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA

4.1.13. JESUS ALFREDO GALLEGOS GUARINO
Jesus Alfredo Gallegos Guarino exportd sandias frescas en los afios 2014 y 2015 al pais de Chile, su exportacion aumenté
de un afo para el otro. Ya que en el 2014 se logré exportar en peso neto y bruto la cantidad de 228,000 kg. (228 TM),

mientras que en el 2015 se aumentd a 752,650 kg. (752.65 TM).
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Respecto al valor FOB se tiene en el 2014 US$ 22,800.00 y en el 2015 se logré obtener US$ 75,265.00.
Tanto en el 2014 y el 2015, el mes donde se logré mayor exportacion fue en noviembre.

TABLA 29: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE JESUS ALFREDO GALLEGOS GUARINO ANO 2014

MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(igl\_I)ETO BRLIJD'II'ESC()Kg.) US$ FOB

Enero Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Febrero Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Marzo Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Abril Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Mayo Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Junio Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Julio Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Agosto Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Septiembre Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Octubre Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -

Noviembre Jesus Alfredo Gallegos Guarino Chile 126,000.00 126,000.00 12,600.00

Diciembre Jesus Alfredo Gallegos Guarino Chile 102,000.00 102,000.00 10,200.00

TOTAL EXPORTACION 2014 228,000.00|  228,000.00|  22,800.00

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA

109




TABLA 30: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE JESUS ALFREDO GALLEGOS GUARINO ANO 2015

MES EMPRESA EXPORTADORA DESTINO PES(ggl\_l)ETO BRLT‘II'EgC()Kg.) US$ FOB
Enero Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Febrero Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Marzo Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Abril Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Mayo Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Junio Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Julio Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Agosto Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Septiembre Jesus Alfredo Gallegos Guarino - - - -
Octubre Jesus Alfredo Gallegos Guarino Chile 138,800.00 138,800.00 13,880.00
Noviembre Jesus Alfredo Gallegos Guarino Chile 334,250.00 334,250.00 33,425.00
Diciembre Jesus Alfredo Gallegos Guarino Chile 279,600.00 279,600.00 27,960.00
TOTAL EXPORTACION 2015 752,650.00 752,650.00 75,265.00

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA
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4.1.14. MONTE OLIVO AGRICOLA S.A.C.

Monte Olivo Agricola S.A.C. solo realiz6 una exportacion entre los afios 2014 y 2015, el mes donde export6 fue noviembre
del 2015. La cantidad exportada en peso neto y bruto fue de 15,677 kg. (15.677 TM). El valor FOB que se obtuvo en el
2015 fue de US$ 1,568.00. El pais de destino de las exportaciones fue Chile. En el afio 2014 no se registr6 ninguna

exportacion.

TABLA 31: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE MONTE OLIVO AGRICOLA S.A.C. ANO 2015

PESO
PESO NETO
MES EMPRESA EXPORTADORA | DESTINO BRUTO US$ FOB
(Kg.)

(Kg.)
Enero Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -
Febrero Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -
Marzo Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -
Abril Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -
Mayo Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -
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Junio Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -

Julio Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -

Agosto Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -

Septiembre | Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -

Octubre Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -
Noviembre | Monte Olivo Agricola S.A.C. Chile 15,677.00 15,677.00 1,568.00

Diciembre Monte Olivo Agricola S.A.C. - - - -
TOTAL EXPORTACION 2015 15,677.00 15,677.00 1,568.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA

4.1.15. NEGOCIACIONES LULUMI S.A.C.

Negociaciones Lulumi S.A.C. exportd sandias frescas en el afio 2014 en 7 meses del afio, alcanzando como cantidad

exportada en peso neto y bruto 1,395,570 kg. (1,395.57 TM), siendo la empresa que mas toneladas exporté en el 2014.

Como valor FOB ese afio se logro US$ 140,503.00. Las exportaciones se dieron al pais de Chile.
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En el afio 2015 se aumentd la exportacion, obteniendo en peso neto y bruto la cantidad de 1,488,335 kg. (1,488.335 TM),

y como valor FOB se logré US$ 148,836.00. Logrando juntar los dos afios, Negociaciones Lulumi S.A.C. fue la empresa

gue mas exportd y mayor ingreso tuvo.

TABLA 32: EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS DE NEGOCIACIONES LULUMI S.A.C. ANO 2014

EMPRESA PESO NETO | PESO BRUTO
MES EXPORTADORA DESTINO Kg) Kg) US$ FOB
Enero Negoc'asc'gngs Lulumi | cpie 302,526.00|  302526.00|  30,253.00
Febrero Negoc'asc'gngs Lulumi Chile 90,153.00 90,153.00 9,015.00
Marzo Negoc'a;'zngs Lulumi Chile 71,022.00 71,022.00 7.102.00
. Negociaciones Lulumi
Abril SALC. - - - -
Mavo Negociaciones Lulumi i i i i
y S.AC.
Junio Negociaciones Lulumi i i i i
S.AC.
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Julio

Negociaciones Lulumi

S.AC.
Negociaciones Lulumi
AgOStO SAC. - - - -
Septiembre Negoc'zc'gngs Lulumi Chile 49,192.00 49,192.00 4,919.00
Octubre Negoc'aSC'X”gS Lulumi - e 357.006.00|  357,906.00|  36.736.00
Noviembre Negoc"'g"gngs Lulumic | e 230,859.00|  230,859.00|  23,086.00
Diciembre Negoc'asc'gngs Lulumi Chile 293.912.00 203.912.00|  29,392.00
TOTAL EXPORTACION 2014 1.395570.00| 1,395,570.00| 140,503.00
FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
TABLA 33: EXPORTACIONES DE SANDIAS ERESCAS DE NEGOCIACIONES LULUMI S.A.C. ANO 2015
EMPRESA PESO NETO | PESO BRUTO
MES EXPORTADORA | DESTINO <) Kg) US$ FOB
Enero Negoua;qungs Lulumi | e 157,728.00|  157,728.00|  15,773.00
Febrero Negoc'ag'zngs Lulumi | e 57,039.00 57,039.00 5,704.00
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Marzo Negoc'ag'znés Lulumi | e 202,745.00|  202,745.00|  20,275.00
. Negociaciones Lulumi
Abril s ; ; ; ;
Mavo Negociaciones Lulumi i i i i
y S.A.C.
Junio Negociaciones Lulumi i i i i
S.A.C.
Julio Negociaciones Lulumi i i i i
S.A.C.
Agosto Negoc'agz”gs Lulumi | e 39,573.00 39,573.00 3,958.00
Septiembre Negoc'ag'oAngs Lulumi | e 102,001.00|  102,001.00|  10,201.00
Octubre Negoc'ag'oAngs Lulumi | e 136,204.00 136,204.00|  13,621.00
Noviembre Negoc'ag'znés Lulumi | e 321,835.00|  321,835.00|  32,183.00
Diciembre Negoc'ag'oAngs Lulumi | e 471,210.00)  471,210.00  47,121.00
TOTAL EXPORTACION 2015 1,488,335.00| 1,488,335.00| 148,836.00

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA
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5.1.

5.2.

5.3.

5.4.

5.5.

CAPITULO IV : METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion serd la aplicada, porque se aprovecharan los
conocimientos adquiridos del proyecto, ademas de confrontar la teoria con la

realidad y modificar aquella realidad concreta a través de mejores soluciones.

NIVEL DE INVESTIGACION

El nivel de investigacién es correlacional, puesto que consiste en medir dos o
mas variables y ver si estan relacionadas entre si 0 no, éstas variables son: el
desarrollo de las exportaciones de sandias frescas (variable dependiente) y

los instrumentos de promocion comercial (variable independiente).
DISENO DE INVESTIGACION

La presente investigacion es cuasi experimental, su disefio es retrospectivo

longitudinal.

POBLACION DEL ESTUDIO

N = 15 empresas

INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

- Entrevista a los gerentes de las empresas de sandias frescas

- Encuestas

- Data obtenida de organismos e instituciones del Estado como son: SUNAT,

SIICEX, MINAGRI, DIRCETUR, PROMPERU, SENASA.
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5.6.

TECNICA DE PROCESAMIENTO DE DATOS

Técnica estadistica corresponde al andlisis del Coeficiente de Pearson, el

valor “p” y el “chi” cuadrado. Para eso se utilizara el software estadistico

Statgraphics Centurion XV para dicha comprobacién de la hipétesis.
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CAPITULO V: ANALISIS DE RESULTADOS

6.1. EMPRESAS EXPORTADORAS

TOTAL 15 EMPRESAS

TABLA 34: EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS DE

TACNA
Empresa Exportadora R.U.C.
Agricola Don Angel S.A.C. 20533095187
Agrobel del Sur E.I.R.L. 20600639766
Agroindustrias Valledor E.I.R.L. 20533145389
Agronegocios Andinos E.I.LR.L. 20520064819
Agronegocios Internacionales José E.I.R.L. 20532845158
Damajhu Export Import Comercializadora E.I.R.L. 20532603499
Empacadora Valle de Cinto S.A.C. 20533131248
Exportadora Importadora Nandito E.I.R.L. 20532914494
Import Export Agricola San Joaquin 10403400462
Import Export F&S 10004944271
Import Export Ordofiez 10437090535
Import Export Vidal 10004704067
Jesus Alfredo Gallegos Guarino 10702070037
Monte Olivo Agricola S.A.C. 20532406405
Negociaciones Lulumi S.A.C. 20532663394

FUENTE: SUNAT
ELABORACION: PROPIA

6.2. ¢LA EMPRESA SE ENCARGA DE PRODUCIR LAS SANDIAS FRESCAS?

TABLA 35: EMPRESAS QUE PRODUCEN SANDIAS FRESCAS

Emp,resas que producen Frecuencia Porcentaje
sandias frescas en Tacha
Si 10 66.7%
No 5 33.3%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 8: PORCENTAJE DE EMPRESAS QUE PRODUCEN SANDIAS
FRESCAS

| Si

Bl No

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: El 67% de las empresas exportadoras indic6 que si son
encargadas de producir las sandias frescas y posee hectareas para la
produccion, en cambio el 33% restante solo exporta, ya que soOlo son
empresas empacadoras o de acopio para después exportar las sandias

frescas.
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6.3. TRAS LA ANTERIOR PREGUNTA, SI LA RESPUESTA FUERA SI,
¢ CUANTAS TONELADAS DE SANDIAS FRESCAS PRODUCEN?

TABLA 36: TONELADAS PRODUCIDAS POR LAS EMPRESAS
EXPORTADORAS DE TACNA

Toneladas que producen
al afno

200 T™
300 T™M
400 TM
600 TM
800 TM
900 T™M 20%
1000 T™M 10%

Total 10 100%

Frecuencia Porcentaje

20%
10%
20%
10%
10%

RN R (R[N RPRN

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

GRAFICO 9: PORCENTAJE DE TONELADAS PRODUCIDAS POR LAS
EMPRESAS EXPORTADORAS DE TACNA

H 200 TM
m300T™M
W 400 T™M
600 TM
H 800 TM
E900T™M
H 1000 TM

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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COMENTARIO: Dentro de las 10 empresas exportadoras que se encargan de
producir las sandias, 2 empresas producen 200 TM al afio, 1 produce 300 TM
al afio, 2 mas 400 TM, 1 empresa 600 TM, 1 empresa 800 TM, 2 empresas

900 TMy por ultimo 1 empresa produce 1000 TM al afio.

¢, CON CUANTAS HECTAREAS DE PRODUCCION CUENTA LA EMPRESA

PARA PRODUCIR LA SANDIA FRESCA?

TABLA 37: NUMERO DE HECTAREAS PARA PRODUCIR SANDIAS DE
LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE TACNA

Hectareas de produccién de las . .
Frecuencia Porcentaje
empresas
la4 3 20%
4a8 6 40%
8al2 1 7%
12 a mas 0 0%
No produce, soélo exporta 5 33%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 10: PORCENTAJE DEL NUMERO DE HECTAREAS PARA
PRODUCIR SANDIAS DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE TACNA

mla4
m4a8
m8al2
™12 amas

B No produce,
solo exporta

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: Del total de las empresas que exportan solo el 67% posee
hectareas para producir, el otro 33% no produce, ya que solo exporta. El 20%
dedica entre 1 a 4 hectareas para produccion, el 40% de empresas posee
entre 4 y 8 hectareas, siendo este el porcentaje mas fuerte, ya que de 8 a 12

hectareas solo 1 empresa posee dichas tierras ocupando el 7%.
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6.5. ¢LA EMPRESA TIENE INFORMACION DE NUEVOS MERCADOS O SABE

DONDE BUSCARLA?

TABLA 38: INFORMACION DE NUEVOS MERCADOS POR PARTE DE
LAS EMPRESAS

Informacién de nuevos mercados por

parte de la empresa Frecuencia | Porcentaje

No, no sabemos dénde buscarla 1 7%

Conocemos los informes sectoriales que

: : . 6 40%
los organismos publican en su pagina web
Conocemos Yy manejamos diferentes
bases de datos sobre estadisticas de 8 5304

comercio, informacioén sectorial, barreras,
empresas extranjeras

Hemos organizado viajes de prospeccion
para obtener informacion de primera mano 0 0%
de organismos y clientes internacionales

Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 11: PORCENTAJE DE LA INFORMACION DE NUEVOS MERCADOS

POR PARTE DE LAS EMPRESAS DE SANDIAS
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: Respecto a la informacion de nuevos mercados por parte de
las empresas exportadoras, el 53% dice conocer base de datos estadisticos
de comercio, informacion sectorial, empresas extranjeras, después el 40% de
las empresas indica conocer la informacion por parte de las informes
sectoriales de los organismos tienen en su pagina web. Solo una empresa
indicé no saber donde buscar la informacion de nuevos mercados y ninguna

empresa ha organizado viajes para visitar a nuevos clientes potenciales.
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6.6. ¢CUAL CREE QUE SERIA EL PROBLEMA PRINCIPAL DE NO EXPORTAR

A NUEVOS MERCADOS?

TABLA 39: PROBLEMA PRINCIPAL DE NO EXPORTAR A NUEVOS

MERCADOS

Problema principal de no exportar a

Frecuencia | Porcentaje
nuevos mercados

Falta de informacién 4 27%
Falta de apoyo de parte de Organismos del 3 5304
Estado
Falta de capital 1 7%
Otro 2 13%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

GRAFICO 12: PORCENTAJE DEL PROBLEMA PRINCIPAL DE NO
EXPORTAR A NUEVOS MERCADOS
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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COMENTARIO: Para exportar a nuevos mercados, el 53% de las empresas

de sandias de Tacna cree que falta apoyo de parte de las instituciones u

organismos del Estado, luego otro problema es la falta de informacién por

parte de las empresas ya que no les permite conocer sobre nuevos clientes,

tiene un porcentaje de 27%, respecto a la falta de capital solo una empresa la

admitié como el principal problema y entre otros problemas que ocupan con

13% se puede mencionar a la informalidad en el sector.

6.7. ¢CON QUE FRECUENCIA ASISTE

OPORTUNIDADES EN EL SECTOR DE SANDIAS?

A SEMINARIOS SOBRE

TABLA 40: ASISTENCIA A SEMINARIOS SOBRE OPORTUNIDADES EN

EL SECTOR DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE TACNA

Frecuencia con la que asiste a

seminarios sobre oportunidades del Frecuencia | Porcentaje
sector
Nunca 5 33.33%
Una vez por semana 5 33.33%
Mas de una vez por semana 0 0%
Una vez al mes 5 33.33%
Otra 0 0%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 13: PORCENTAJE DE LA ASISTENCIA A SEMINARIOS SOBRE
OPORTUNIDADES EN EL SECTOR DE LAS EMPRESAS
EXPORTADORAS DE TACNA
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: La asistencia a los seminarios sobre oportunidades en el
sector de acuerdo al grafico se observa que existe una igualdad triple, en
donde se indica que se asiste una vez por semana, otros una vez al mes y
también que nunca asisten, todos ellos tienen un porcentaje de 33%, también
nos podemos dar cuenta que ninguna empresa asiste mas de una vez al mes,
con esto podemos considerar que no se pone mucho énfasis en buscar

oportunidades.
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6.8. ¢ASISTE A FERIAS INTERNACIONALES QUE AYUDEN A FOMENTAR LA

EXPORTACION?

TABLA 41: ASISTENCIA A FERIAS INTERNACIONALES DE LAS

EMPRESAS DE SANDIAS DE TACNA

Asistencia a Ferias Internacionales | Frecuencia Porcentaje
No, nunca 9 60%
Hemos participado alguna vez 6 40%
Si, a través de nuestras filiales 0 0%
Si, con nuestros distribuidores 0 0%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

GRAFICO 14: PORCENTAJE DE LA ASISTENCIA A FERIAS
INTERNACIONALES DE LAS EMPRESAS DE SANDIAS DE TACNA
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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COMENTARIO: El resultado de asistencia a ferias internacionales, se tiene
gue un 60% nunca tuvo la oportunidad de asistir, estos es un nivel muy
elevado para las empresas ya que pierden oportunidades de conseguir
clientes, asimismo el 40% de empresas si tuvo la oportunidad alguna vez de
asistir, con lo cual es ha permitido verse favorecidos en saber mas de lo que

demanda el mercado internacional.

6.9. ¢LAEMPRESA TIENE ALGUN PORTAFOLIO DONDE DEFINA LA POLITICA,
VISION, MISION, VALORES Y OBJETIVOS DE LAS ACTIVIDADES A

REALIZAR?

TABLA 42: EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS DE

TACNA CON PORTAFOLIO

Tiene la empresa algun Frecuencia Porcentaje
portafolio
S 12 80%
No 3 20%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 15: PORCENTAJE DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA CON PORTAFOLIO
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: De acuerdo a la encuesta tenemos como resultados que el
80%, equivalente a 12 empresas exportadoras de sandias si cuenta con un
portafolio donde pueden definir su politica, valores, misién, visién, etc. En
cambio el 20% que son las 3 empresas que quedan aldn no se encuentran en
un nivel 6ptimo al no contar con algo que es tan valioso para poder darse a

conocer de mejor forma a los clientes.
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6.10. ¢(COMO CONSIDERA LA IDENTIFICACION DE NUEVOS SOCIOS

COMERCIALES EN LOS ULTIMOS 3 ANOS POR PARTE DE LA

EMPRESA?

TABLA 43: IDENTIFICACION DE NUEVOS SOCIOS COMERCIALES EN

LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS DE TACNA

Identificacion de nuevos socios Erecuencia Porcentaie
comerciales J
Buena 10 67%
Mala 5 33%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

GRAFICO 16: PORCENTAJE DE LA IDENTIFICACION DE NUEVOS
SOCIOS COMERCIALES EN LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE

SANDIAS DE TACNA
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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6.11.

COMENTARIO: Segun la encuesta podemos observar mediante el presente

gréfico que en la identificacion de nuevos socios comerciales por parte de las

empresas exportadoras de sandias frescas el 67% que equivale a 10

empresas considera que si fue buena, y que el 33% restante la considerd

como mala que equivale a 5 empresas.

¢PARTICIPO ALGUNA VEZ EN MISIONES COMERCIALES DE

COMPRADORES Y VENDEDORES?

TABLA 44: PARTICIPACION DE LAS EMPRESAS TACNENAS DE

SANDIAS EN MISIONES COMERCIALES

Identificacion de nuevos socios

comerciales Frecuencia Porcentaje
Una vez 2 13%
Mas de una vez 0 0%
Ninguna vez 13 87%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 17: PORCENTAJE DE LA PARTICIPACION DE LAS EMPRESAS

TACNENAS DE SANDIAS EN MISIONES COMERCIALES
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: De acuerdo al grafico se puede decir que un 13% de las
empresas exportadoras de sandias frescas de Tacna han asistido
alguna vez a una misién comercial, esto es bajo, ya que el 87% afirmo
nunca haber asistido, lo cual deberia ser preocupante para los
organismos que deberian promocionar mas este instrumento de

promocion comercial.
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6.12.

EMPRESA PARA PODER EXPORTAR?

¢QUE ORGANISMOS E INSTITUCIONES LE BRINDAN APOYO A LA

TABLA 45: ORGANISMOS E INSTITUCIONES QUE BRINDAN APOYO A

LAS EMPRESAS DE SANDIAS PARA EXPORTAR

Organismos que brindan apoyo Erecuencia Porcentaje
para exportar

PROMPERU 1 5%
DIRCETUR 1 5%

Camara de Comercio 11 52%

Otro 6 28%

Ninguno 2 10%

Total de Respuestas 21 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

GRAFICO 18: PORCENTAJE DE LOS ORGANISMOS E INSTITUCIONES
QUE BRINDAN APOYO A LAS EMPRESAS DE SANDIAS PARA

EXPORTAR
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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COMENTARIO: Del total de respuestas de las empresas se considera como

el organismo que les brinda mayor apoyo para exportar a la Camara de

Comercio con un 52%, seguido de Otro con 28%, en este item se nombré a

SENASA que seria el que ocupa ese 28%, luego sigue el item Ninguno con

un 9%, esto significa que 2 empresas no reciben apoyo de ningan organismo

e institucion, y por Ultimo hay un empate de 5% entre PROMPERU Y

DIRCETUR.

6.13. ¢(COMO CONSIDERA LA DIFUSION DE LOS INSTRUMENTOS DE

PROMOCION COMERCIAL POR PARTE DE LOS ORGANISMOS E

INSTITUCIONES DEL ESTADO?

TABLA 46: DIFUSION DE LOS INSTRUMENTOS DE PROMOCION

COMERCIAL POR PARTE DE LOS ORGANIMOS E INSTUCIONES EN LAS

EMPRESAS DE SANDIAS DE TACNA

Difusién de los instrumentos de

promocion comercial por parte de Frecuencia Porcentaje
los organismo del Estado
Muy buena 0 0%
Buena 3 20%
Regular 7 47%
Mala 5 33%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 19: PORCENTAJE DE LA DIFUSION DE LOS INSTRUMENTOS DE
PROMOCION COMERCIAL POR PARTE DE LOS ORGANIMOS E
INSTUCIONES EN LAS EMPRESAS DE SANDIAS DE TACNA
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: La difusion de los Organismos e Instituciones de los
instrumentos de promocién comercial es considerada regular en un 47%,
luego sigue mala en un 33% y por ultimo con un porcentaje bajo se encuentra
buena con 20%. Con esto se deduce que la difusion esta en un nivel bajo, el
cual se deberia mejorar mediante para lograr mayores exportaciones a

nuevos mercados.
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6.14. ¢CUENTA LA EMPRESA CON PROBLEMAS DE EXPORTACION?

TABLA 47: EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS DE

TACNA CON PROBLEMAS DE EXPORTACION

Empresas con problemas de Frecuencia Porcentaje
exportacion J
Si 3 20%
NoO 12 80%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS
DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

GRAFICO 20: PORCENTAJE DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA CON PROBLEMAS DE EXPORTACION
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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6.15.

COMENTARIO: De las 15 empresas exportadoras de sandias frescas en la

region de Tacnha, el 20% considera que si tiene problemas al exportar,

mientras que el 80% afirma no tener alglin inconveniente, para ello es

importante cuales son los problemas para que se tomen decisiones

adecuadas y se mejoren las exportaciones.

RESPECTO A LA PREGUNTA ANTERIOR: SI LA RESPUESTA FUERA SI

¢ QUE TIPO DE PROBLEMA?

TABLA 48: PROBLEMAS DE EXPORTACION DE LAS EMPRESAS

EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS DE TACNA

Tipo de problemas de

iy Frecuencia Porcentaje
exportacion
Calidad del producto 0 0%
Documentacion aduanera 0 0%
Poca oferta 2 66%
Desconocimiento d_e,l proceso de 0 0%
exportacion
Otro 1 34%
Total 3 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 21: PORCENTAJE DE LOS PROBLEMAS DE EXPORTACION
DE LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS DE

TACNA
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: Solo 3 empresas consideran tener problemas para la
exportacion, de las cuales dos indican que la poca oferta es el principal
problema obteniendo 66%, mientras que el 34% es ocupado por otro

(informalidad).
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6.16. ¢EN QUE MESES EXPORTA MAYOR CANTIDAD DE SANDIAS FRESCAS?

MARQUE MAXIMO 3

TABLA 49: MESES CON MAYOR CANTIDAD DE SANDIAS FRESCAS

EXPORTADAS
Meses con mayor cantidad de . .
exportacion de sandias frescas Frecuencia Porcentaje
Enero 4 10%
Febrero 1 3%
Marzo 1 3%
Abril 0 0%
Mayo 0 0%
Junio 0 0%
Julio 0 0%
Agosto 0 0%
Septiembre 0 0%
Octubre 10 26%
Noviembre 12 32%
Diciembre 10 26%
Total de respuestas 38 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS DE
TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 22: PORCENTAJE DE LOS MESES CON MAYOR CANTIDAD

DE SANDIAS FRESCAS EXPORTADAS
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: Segun el gréafico se puede apreciar que los meses en donde
se exporta mayor cantidad de sandias frescas en la region de Tacna son
Noviembre con 32%, le sigue Octubre y Diciembre con 26% cada uno, y mas
abajo vienen con 10% Enero, y con 3% Febrero y Marzo, los demas meses
no fueron considerados por alguna empresas como de mayor cantidad

exportada de sandia.
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¢CREE USTED QUE SON ADECUADAS LAS INSTALACIONES EN LA

6.17.
EMPRESA PARA ASEGURAR LA CALIDAD DEL PRODUCTO?

INSTALACIONES ADECUADAS EN LA EMPRESA PARA

TABLA 50:
ASEGURAR LA CALIDAD DEL PRODUCTO
Empresas con instalaciones
adecuadas para asegurar la Frecuencia Porcentaje
calidad
Si 14 93%
No 1 7%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

GRAFICO 23: PORCENTAJE DE LAS INSTALACIONES ADECUADAS EN
LA EMPRESA PARA ASEGURAR LA CALIDAD DEL PRODUCTO
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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COMENTARIO: Respecto a las instalaciones adecuadas de las empresas, el
93% afirma que si estan trabajando en condiciones adecuadas para la calidad
del producto y el 7% cree que no.

6.18. RESPECTO A LA PREGUNTA ANTERIOR, SI LA RESPUESTA FUERA S,

¢ COMO CONSIDERA A LAS INSTALACIONES DE LA EMPRESA PARA
ASEGURAR LA CALIDAD DEL PRODUTQO?

TABLA 51: NIVEL DE LAS INSTALACIONES DE LA EMPRESA

Nivel de las instalaciones en la Erecuencia Porcentaje
empresa para asegurar la calidad

Muy baja 0 0%
Baja 0 0%

Media 6 43%

Alta 8 57%
Muy alta 0 0%

Respuestas total 14 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
GRAFICO 24: PORCENTAJE DEL NIVEL DE LAS INSTALACIONES DE LA

EMPRESA
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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COMENTARIO: Un total de 14 empresas decia que si trabajaba en
instalaciones adecuadas, de esas empresas el 57% afirma que las
condiciones son altas y un 43% que es media, se deberia mejorar un poco

mMAas en las instalaciones para llegar a un nivel ain mas alta de produccion.

6.19. ¢POR CUAL DE LOS SIGUIENTES ASPECTOS CONSIDERA QUE SU

EMPRESA ES ELEGIDA POR LOS CLIENTES?

TABLA 52: ASPECTOS POR LOS QUE LOS CLIENTES ELIGEN A LAS

EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS EN TACNA

Nivel de las instalaciones en la , .
. Frecuencia Porcentaje
empresa para asegurar la calidad

Mejor precio 0 0%

Imagen 1 7%

Calidad del producto 14 93%
Otro 0 0%

Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS

FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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GRAFICO 25: PORCENTAJE DE LOS ASPECTOS POR LOS QUE LOS
CLIENTES ELIGEN A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS EN TACNA
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

COMENTARIO: En el grafico se puede observar el porcentaje de los aspectos
del porque los clientes eligen a cada empresa, y se aprecia que un 93% de
las empresas considero a la calidad que brindan como el aspecto principal,
luego un 7% dijo que la imagen de la empresa también pesaba en la decision

final.
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6.20. ¢TIENEN PREVISTO EXPORTAR A OTRO MERCADO APARTE DE CHILE?

TABLA 53: EXPORTACION A OTROS MERCADOS APARTE DEL PAIS DE
CHILE POR LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS

DE TACNA

Exportacion a otro mercado por

Frecuencia Porcentaje
parte de las empresas

Si 0 0%
No 15 100%
Total 15 100%

FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE SANDIAS
FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA

GRAFICO 26: PORCENTAJE DE LA EXPORTACION A OTROS
MERCADOS APARTE DEL PAIS DE CHILE POR LAS EMPRESAS

EXPORTADORAS DE SANDIAS FRESCAS DE TACNA
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FUENTE: ENCUESTA A LAS EMPRESAS EXPORTADORAS DE
SANDIAS FRESCAS DE TACNA
ELABORACION: PROPIA
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COMENTARIO: El porcentaje de si se exportaria a nuevos mercados muy
aparte de Chile es bajo, ya que el 100% de empresas tacnefias de sandias
frescas aln no se encuentra preparado para exportar a otros mercados, esto

deberia mejorarse para asi las empresas llegaran a expandirse aun mas.
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7.1.

CAPITULO VI: COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Con el objetivo de poder realizar la medicion de la relacion existente entre los
instrumentos de promocién comercial y el desarrollo de las exportaciones de
sandias frescas en la region de Tacna entre los afios 2014 — 2015, se

utilizaron técnicas estadisticas que permiten comprobar la correlacion.

A continuacion se presentan los resultados de la prueba de hipétesis de la

investigacion, tanto general, como especificas.
HIPOTESIS GENERAL

La hipétesis general plantea que los instrumentos de promocién comercial
han influido positivamente en el desarrollo de las exportaciones de sandias
frescas de las empresas de la region de Tacna. Para medir dicha influencia
se determina previamente las valoraciones para la variable independiente “X”
y la variable dependiente “Y”. Cabe mencionar que solo se han considerado
las empresas que realizaron exportaciones entre los afios 2014 y 2015,

excluyéndose aquellas que no las realizaron en alguno de estos afios.

A continuacién se presentan los datos de las empresas:
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TABLA 54: DESARROLLO DE LAS EXPORTACIONES DE SANDIAS FRESCAS VS INSTRUMENTOS DE PROMOCION

COMERCIAL

INSTRUMENTOS DE PROMOCION COMERCIAL, VARIABLE "X"

PORCENTAIJE DE - dentificacic Total de
CRECIMIENTO Inf ion d Seminarios Identificacion Instrument
E E E D nformacién de . .
MPRESAS EXPORTADORAS EXPORTACIONES 2014 - Uevos sobre Ferias Portafolio de nuevos Misiones os de
2015, VARIABLE"Y" mercados oportunidades | Internacionales socios comerciales | Promocion
en el sector comerciales Comercial,
IIXII
Agronegocios Internacionales José S.R.L. 36.66 1 1 1 1 1 1 6
Damajh'u I'Export Import 34.43 1

Comercializadora E.I.R.L. 1 1 1 1 0 5
Empacadora Valle de Cinto S.A.C. 396.32 1 1 0 1 1 0 4
Import Export Agricola San Joaquin -37.13 1 0 0 1 1 0 3
Import Export Ordofiez 213.01 1 0 0 1 1 0 3
Import Export Vidal -62.26 1 1 1 1 1 0 5
Jesus Alfredo Gallegos Guarino 230.11 1 1 0 0 0 0 2
Negociaciones Lulumi S.A.C. 5.93 1 1 1 1 1 1 6

FUENTE: SUNAT

ELABORACION: PROPIA
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Dada la informacion, se hace uso del software estadistico Stargraphics

Centurion XV, se realiza la prueba de correlacién, donde se obtiene lo

siguiente:

Variable dependiente: Desarrollo de las exportaciones de sandias frescas

Variable Independiente: Instrumentos de Promocién Comercial

Lineal: Y = a + b*X

COEFICIENTES

Minimos Estandar Estadistico
Cuadrados
Parametro Estimado Error T Valor —P
Intercepto 316.8320 173.6431 1.8246 0.1178
Pendiente -50.5172 38.8277 -1.3010 0.2409
ANALISIS DE VARIANZA
Suma de Grados de | Cuadrado ,
Fuente | - adrados | Libertad Medio Razon —F | Valor -P
Modelo 39555.8 39555.8 1.69 0.2409
Residuo 140206.5 23367.7
Total
179762.4
(Corr.)

e Coeficiente de Correlacion = 0.46908

e Coeficiente de determinacién R*2 = 0.22004

e R”2 ajustado = 0.090

e Error tipico = 152.865
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7.2

Tras ajustar el modelo lineal para describir la relacién entre Desarrollo de las
exportaciones de sandias frescas y los Instrumentos de promocién comercial,

la ecuacién del modelo ajustado es:

Desarrollo de las exportaciones de sandias frescas =

316.8320 + -50.5172* Instrumentos de promocion comercial

Dado que el valor —P en la tabla ANOVA es mayor o igual a 0.05, no hay una
relacion estadisticamente significativa entre Desarrollo de las exportaciones
de sandias frescas e Instrumentos de promocion comercial con un nivel de

confianza del 95% o mas.

El coeficiente de correlacion es igual a 0.46908, indicando una relacion

relativamente débil entre las variables. El error tipico es de 152.865.

Dado estos resultados se rechaza la hipotesis general, por lo tanto se puede
decir que los instrumentos de promocion comercial no necesariamente
influirdn en el desarrollo de las exportaciones de sandias frescas de las

empresas de la region de Tacna.
HIPOTESIS ESPECIFICAS

En relacion a las hipotesis especificas, debemos de considerar que de las 15
empresas que exportaron sandias frescas entre los afios 2014 y 2015, la
mayoria utiliza algunos los instrumentos de promocién comercial pero existen
dos instrumentos que presentan porcentajes bajos como son las ferias
internacionales y las misiones comerciales de compradores y vendedores. Por

ende podemos decir:
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b)

Primera Hipoétesis especifica: Los instrumentos de promocion comercial que
se deben mejorar en las empresas de Tacna para lograr un crecimiento
adecuado en las exportaciones de sandias frescas son: Las ferias
internacionales y las misiones comerciales de compradores y vendedores:

Esta hipoGtesis es aceptada.

Por otro lado las 15 empresas analizadas que realizaron exportaciones entre
2014 y 2015, exportaron en la suma de los dos afios FOB US$ 1,559,274.00,
un valor considerado alto a nivel nacional comparando con otras regiones del
Peru, de la misma manera en peso neto equivale la suma de los dos afios a

14,814,812 kg. Estos resultados nos llevan a concluir que

Segunda Hipétesis especifica: La evolucién del valor FOB generado y el
volumen de sandias frescas exportadas por las empresas de Tacna es alto:

Esta hipotesis es aceptada.
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CONCLUSIONES

1.- Durante la investigacion, se logro determinar que no existe influencia de

los instrumentos de promocion comercial en las exportaciones de sandias
frescas de las empresas de la regién de Tacna, dado el calculo de un valor

—P de 0.24009, el cual al ser mayor comprueba dicha premisa.

2.- Se logr6 comprobar que los instrumentos de promocion comercial son

herramientas muy importantes para dar a conocer a una empresa a nivel
nacional e internacional, ya que las empresas que los apliquen tienen

mayor probabilidad de exportar volimenes mas altos de sandias.

3.- Se pudo determinar que no existe el apoyo necesario de parte de los

organismos del Estado hacia los exportadores en la busqueda de nuevos
mercados, ya que la region de Tacna solo exporta al mercado chileno y

no se logra expandir a otros.

4.- El valor FOB generado y la evolucion de las exportaciones de sandias

frescas en las empresas de la regién de Tacna es alto a nivel nacional,
asimismo se pudo comprobar que los meses de épocas calurosas son los

de mayor exportacion, como es el caso de Noviembre, Diciembre y Enero.

Las empresas tacnefias exportadoras de sandias solo se abarcan al
mercado chileno, que exige requisitos de entrada como son: fitosanitario,

requisito de envase, de transporte y limites de residuos de plaguicidas.
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SUGERENCIAS

1.- Las empresas deberian aplicar mejor los instrumentos de promocion
comercial para asi ser mas competentes y poder expandirse a nuevos
mercados internacionales, asi también se deberia frenar la informalidad

gue existe en el sector.

2.- Los organismos e instituciones del Estado deberian reforzar mas y apoyar
a las empresas tacnefias del sector de sandias frescas, para poder
incrementar la posicion de las empresas y abriéndoles nuevos destinos

potenciales que demanden dicho producto.

3.- Se deberia dar un seguimiento detallado a las empresas que no utilizan

los instrumentos de promocidén comercial, para luego explicarles que tan
valiosas son dichas herramientas y con ello brindarles un apoyo
personalizado para que puedan capacitarse y lograr exportar mayores

volumenes de sandias.

4.- Las empresas que mayor volumen de exportacioén presentan son las que

se encuentran desarrollando mejor la aplicacion de dichos instrumentos,
ante esto las demas empresas deberian seguir ese camino y apoyarse en

organismos del Estado para seguir creciendo.
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ANEXO
MODELO DE LA ENCUESTA

Encuesta de Entrevista

Soy Bachiller de la Escuela Profesional de Administracién de Negocios Internacionales de la
Universidad Privada de Tacna, el presente cuestionario es para conocer su opinién sobre la
influencia que tienen los instrumentos de promocién comercial en el desarrollo de las
exportaciones de sandias frescas en las empresas de la regién de Tacnha.

|. Datos de la Empresa:

Empresa Exportadora :

Direccion

RUC

Il. Produccién:

2.1. ;La empresa se encarga de producir las sandias frescas?

a) Si

b) No

Si larespuesta fuera si ¢ Cuéantas toneladas de sandias frescas producen al afo?
™

2.2. ¢, Con cuantas hectareas de produccion cuenta la empresa para producir la sandia
fresca?

a)la4d

b)4a8

c)8al2

d) 12 amas

e) No produce, sélo exporta

lll. Instrumentos de Promocion Comercial:

3.1. ;La empresatiene informacién de nuevos mercados o sabe dénde buscarla?
a) No, no sabemos dénde buscarla

b) Conocemos los informes sectoriales que los organismos publican en su pagina web

¢) Conocemos y manejamos diferentes bases de datos sobre estadisticas de comercio,
informacioén sectorial, barreras, empresas extranjeras

d) Hemos organizado viajes de prospeccion para obtener informacién de primera mano de
organismos y clientes internacionales
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3.2. ¢ Cual cree que seria el problema principal de no exportar a nuevos mercados?
a) Falta de Informacion

b) Falta de apoyo por parte de las instituciones u organismos del Estado

c¢) Falta de capital

d) Otro:

3.3. ¢Con qué frecuencia asiste a seminarios sobre oportunidades en el sector de
sandias?

a) Nunca

b) Una vez por semana

¢) Mas de una vez por semana
d) Una vez al mes

e) Otra:

3.4. ¢ Asiste aferias internacionales que ayuden a fomentar la exportacién?
a) No, nunca

b) Hemos patrticipado alguna vez

c) Si, através de nuestras filiales

d) Si, con nuestros distribuidores o agentes

3.5. ¢Laempresatiene algin portafolio donde defina la politica, vision, misidn, filosofia,
valores y objetivos de las actividades a realizar?

a) Si
b) No

3.6. ¢, Como considera la identificacion de nuevos socios comerciales en los ultimos 3
afios por parte de la empresa?

a) Buena

b) Mala

3.7. ¢ Particip6 alguna vez en misiones comerciales de compradores y vendedores?
a) Una vez

b) M&s de una vez

¢) Ninguna vez
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3.8. ¢Qué organismos e instituciones le brindan apoyo a la empresa para poder

exportar?
a) PROMPERU
b) DIRCETUR

c) Camara de Comercio

d) Otro:

e) Ninguno

3.9. ¢Como considera la difusién de los Instrumentos de Promocién Comercial por

parte de los organismos e instituciones del Estado?

Muy Buena

Buena

Regular

Mala

IV. Exportacion:

4.1. ;Cuenta la empresa con problemas para la exportaciéon?

a) Si
b) No

Si la respuesta fuera Si, ¢Qué tipo de problema?

a) Calidad del producto

b) Documentacion aduanera

¢) Poca oferta

d) Desconocimiento del proceso de exportacion

e) Otro

4.2. ; En qué meses exporta mayor cantidad de sandias frescas? Marque maximo 3.

Enero Julio
Febrero Agosto
Marzo Septiembre
Abril Octubre
Mayo Noviembre
Junio Diciembre
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4.3. ¢Cree usted que son adecuadas las instalaciones en la empresa para asegurar la
calidad del producto?

a) Si

b) No

Si larespuesta fuera si, ¢Como las considera?
a) Muy baja

b) Baja

¢) Media

d) Alta

e) Muy alta

4.4. ¢;Por cudl de los siguientes aspectos considera que su empresa es elegida por los
clientes?

a) Mejor precio

b) Imagen

c¢) Calidad del producto

d) Otro:

4.5. ¢ Tienen previsto exportar a otro mercado aparte de Chile?
a) Si

b) No

Si larespuesta es Si, indique el pais a donde se tiene previsto exportar
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