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Resumen

La tesis titulada “Barreras para la exportacion en las empresas que exportan
productos deshidratados de la Region Junin”, tuvo como objetivo, determinar las barreras
para la exportacion en las empresas que exportan productos deshidratados de la Region
Junin. Tomando como productos a las frutas deshidratadas como el aguaymanto, platano,
mango, pifia y raices deshidratadas como la maca deshidratada o seca, siendo las unicas

lineas de productos deshidratados exportados en la region Junin.

El estudio se enmarcé en el enfoque cualitativo y el método conceptual inductivo,
la poblacion de estudio estuvo conformada por 6 exportadores de productos deshidratados,
la muestra empleada fue de tres empresas. El analisis de la informacion se realiz6 mediante

las entrevistas.

La investigacion tuvo como principales hallazgos, que las categorias que
representan una barrera para las empresas que exportan productos deshidratados son: las
barreras de informacidn, barreras operacionales logisticas, barreras econémicas, barreras
financieras y barreras de marketing. Por lo que, se recomienda tomar en cuenta los recientes
cambios en el mundo a favor de la alimentacion saludable para invertir mas en su capacidad
de exportacion. Ademas de conocer y crear estrategias para llegar a los mercados potenciales
con la participacion activa en todos los programas del estado y actualizacion constante.
Finalmente se identifico que no manejan un plan de marketing internacional adecuado, por
lo que se recomienda fortalecer esa parte importante en esta nueva era digital, donde las
empresas pueden promocionar, vender sus productos a través de estrategias y plataformas

digitales.

Palabras clave: Barreras de Informacion, Barreras Operacionales logisticas, Barreras

Econdmicas, Barreras financieras y Barreras de Marketing.



Xi

Abstract

The development of this research entitled Barriers to exportation in companies that
export dehydrated products from the Junin Region, identified as a general problem: What
are the export barriers in the companies that export dehydrated products from the Junin
Region. With the objective of determine the barriers to exportation in companies that export
dehydrated products from the Junin Region. Taking as products, dehydrated fruits such as
golden berry, mango, pineapple and dehydrated roots such as dried maca. Being the only

lines of dehydrated products exported in the Junin Region.

Regarding out the methodology, it had a qualitative approach and the inductive
conceptual method, the study population was made up of a total of 6 dehydrated exporters;
the sample used was from three companies. The information analysis was carried out

through interviews.

The main finding of the research were that the categories that do represent a barrier
for companies that Export dehydrated products are: information barriers, logistical
operational barriers, economic barriers, financial barriers and marketing barriers. Therefore,
it is recommended to take into account the recent changes in the world in favor of healthy
eating to invest more in its Export capacity. In addition to know and créate strategies to reach
potential markets with active participation in all state programs and frecuently updating.
Finally, it was identified that they do not handle an correct international marketing plan, so
it is recommended to strengthen that important part in this new digital era, where companies

can sell their products through strategies and digital plataforms.

Keywords: Information Barriers, Logistics Operational Barriers, Economic Barriers,

Financial Barriers and Marketing Barriers.
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Introduccion

A nivel mundial, el consumo global de frutas deshidratadas alcanzaria los 4 millones
de toneladas en el 2020, segun (GIA, 2019) debido a la tendencia mundial de consumir
alimentos naturales y sanos que combatan la obesidad y por la mayor conciencia de cuidar
la salud. A la vez por evitar el desperdicio de comida que es un tema también relevante. En
el Peru, segun el analisis realizado por Sierra 'y Selva Exportadora (SSE, 2021), resalta que
en el 2020 casi el 95% del aguaymanto organico que se exporto fue de tipo deshidratado y
se envid principalmente a Estados Unidos y Alemania, paises que representaron mas del
60% de las exportaciones totales de dicha fruta. Por otro lado, la maca representa una
importante opcidn comercial para la exportacion, ya que es un producto con innumerables
propiedades y tiene un gran potencial vitaminico, lo cual hace que este producto se sume a

la lista de los Superfoods.

La regién Junin, fue una de las pocas regiones que elevo sus exportaciones en el
2020, a pesar de la crisis sanitaria que afecto a la oferta y demanda mundial, siendo la
exportacion de deshidratados una de las razones de este incremento. Asi mismo, el plan
estratégico regional exportador (PERX) de Junin aprobado por el Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo, prioriza las cadenas de productos andinos (berries, maca) productos
tropicales (platano, pifia, mango), entre otros. Y cabe mencionar que la regién ha elevado
notablemente la exportacion de productos agricolas menores como la pifia (+202%) a US$
2 millones. Las principales frutas que la regién exporta son pifia, banano y aguaymanto. Sin
embargo, la crisis del coronavirus ha abierto las puertas a otras barreras, como las barreras

digitales, la escasez de materias primas, la competitividad entre las empresas, etc.

De esta manera surge la necesidad de llevar a cabo esta investigacion donde se
estudiara las barreras para la exportacion en las empresas que exportan productos

deshidratados de la region Junin, de modo que estas empresas puedan llevar a cabo sus
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exportaciones de forma continua y sostenible. EI propdsito de esta investigacion fue
determinar las barreras para la exportacion en las empresas que exportan productos

deshidratados de la region Junin.

La investigacion estd compuesta por cuatro capitulos: El capitulo I: consta del
desarrollo del planteamiento del problema, la delimitacion, la situacién problemaética, la
formulacidén del problema, los propositos de investigacion y la justificacion, por otro lado,
en el capitulo 11 se considera el estado de arte, la revision literaria y marco conceptual.
Asimismo, el capitulo Ill consta de la metodologia de investigacion, en base al enfoque,
paradigma, sistema de categorias, seleccion de los sujetos de estudio y técnicas de
produccién de informacion, el capitulo IV contiene los resultados obtenidos en la aplicacion
del instrumento, la descripcion del trabajo de campo, analisis y sintesis de resultados, y la

interpretacion de los hallazgos.

Finalmente, estd compuesta por los hallazgos, recomendaciones, referencias y

apéndices.
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Capitulo I: Planteamiento del problema
1.1. Escenario de la investigacion

1.1.1. Territorial:
En la presente investigacion se usara la informacion de las empresas
exportadoras de productos deshidratados que se encuentran territorialmente en la

Region Junin.

1.1.2. Temporal:
La investigacion sera desarrollada durante el plazo de marzo a octubre del

2020.

1.1.3. Conceptual:
Las barreras a la exportacion son todos aquellos obstaculos, limitaciones
actitudinales, estructurales, operativas y otras que impiden la capacidad de mantener

las operaciones comerciales en el extranjero. Leonidou, (1994).

Para el desarrollo de la investigacion se analizard las barreras a la
exportacion que afectan la internacionalizacion de las empresas exportadoras de

productos deshidratados.

1.1.4. Experienciay rol del investigador:

La investigadora cuenta con la experiencia suficiente debido a que labord
en una empresa dedicada a la produccién y comercializacién de productos
deshidratados el afio 2018 y actualmente se encuentra laborando en una empresa
exportadora de maca deshidratada. Ademas, cuenta con su propio emprendimiento
donde parte de los productos que comercializa son frutas deshidratadas como el
aguaymanto, pifia, platano, mango, arandano y también la maca en su presentacion

como harina de maca. Por lo que, teniendo conocimiento del proceso de elaboracion,
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distribucion, y venta de los productos deshidratados, ha procedido al desarrollo de
esta investigacion. Asimismo, tendra el rol de investigador principal, el cual estara
en funcion al recojo y analisis de informacion para la presentacion de los resultados

posteriores de esta investigacion.
1.2. Situacion problematica

1.2.1. Antecedentes de la investigacion

1.2.1.1. Articulos cientificos

Arteaga, Fernandez, & San Emeterio, (2014) desarrollaron un articulo
cientifico titulado: “Las pymes espafiolas en Latinoamérica: Barreras a la
exportacion”. El articulo tuvo como objetivo contrastar si la importancia
relativa atribuida a las diversas barreras a la exportacién varia en funcién del
destino de las exportaciones de la empresa. Se aplicé el método factorial
denominado analisis de componentes principales con rotacion Varimax.
Ademas, para determinar la validez del cuestionario, se aplicé el test de validez
convergente y discriminante. Como resultado se obtuvo siete factores
compuestos basicos: barreras de conocimiento, barreras exdgenas, barreras
culturales, barreras de apoyo privado y logistica, barreras arancelarias, barreras
de recursos, y barreras de adaptacion al mercado, de las cuales se concluye que
su importancia varia en funcién del destino de las exportaciones de la empresa.
Por ejemplo, las empresas que tienen a Latinoamérica como principal mercado
de destino, perciben como barreras; el apoyo privado, la logistica, la intensidad
de competencia, los costos de transporte y embarque con menor intensidad, a

diferencia de, las empresas cuyo principal mercado de destino es otro.
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Escodon, Hurtado, & Castillo, (2013) desarrollaron el articulo
cientifico titulado “Influencia de las barreras a la exportacion sobre el
compromiso exportador y su incidencia en los resultados internacionales”,
donde el objetivo fue establecer la existencia de una relacion entre las barreras
a la exportacion sobre el compromiso exportador de las empresas exportadoras
colombianas y la influencia de dicho compromiso exportador sobre los
resultados internacionales de estas empresas en una muestra de 270 empresas
exportadoras colombianas. Como método de recoleccion de datos utilizaron el
cuestionario. Segun los resultados, se infiere que existe un vinculo negativo y
significativo entre las barreras percibidas y el compromiso exportador, el cual
repercute negativamente sobre los resultados internacionales que puede
obtener la empresa. Sin embargo, este impacto negativo se puede reducir con
una mejor gestién empresarial y mayor compromiso exportador asociado a la
ampliacién de las exportaciones, los recursos y capacidades destinados a la
promocion del comercio internacional. En este sentido, el compromiso
exportador se convierte en un factor clave de la empresa. Finalmente, se
recomienda una mayor inversion de recursos financieros, humanos y

gerenciales en beneficio de las exportaciones.

Fanjul, (2017) desarroll6 un articulo cientifico titulado: “Principales
barreras a la internacionalizacion de la empresa”, donde el objetivo fue
distinguir las barreras a las que se pueden enfrentar las empresas al desarrollar
su actividad internacional. Como resultado clasificaron en cuatro grandes
barreras: limitaciones de recursos financieros, falta de personal directivo
preparado, dificultad para identificar potenciales clientes o socios Yy

oportunidades de negocio en otros paises, dificultad para obtener informacién
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sobre mercados exteriores. En la que concluyen, que las empresas deben ser
conscientes de que para salir a los mercados exteriores es necesario contar con
los recursos como son los recursos financieros, personal preparado,

conocimiento de mercado, ademas de un producto exportable.
1.2.1.2. Tesis nacionales e internacionales

Jimenez, (2015) desarroll6 la investigacion titulada: “Exportacion de
frutas deshidratadas para el medio oriente”, el disefio de la investigacion fue
no experimental, con un alcance exploratorio y descriptivo. El objetivo de la
tesis fue aportar en el cambio de la matriz productiva con el anélisis de
factibilidad de exportacion de banano, pifia y mango deshidratados a mercados
del medio oriente, Qatar y Emiratos Arabes. De acuerdo con los resultados de
la investigacion, se concluyd que es factible tener negociaciones con los paises
de medio oriente para la exportacion de fruta deshidratada, ya que estos paises
importan el 90% de su alimentacion. Por otro lado, recomiendan disefiar
estrategias que permitan a la empresa adaptarse rapidamente a los entonos
cambiantes, con la finalidad de minimizar el riesgo de obtener perdidas.
Finalmente consideran que es importante contar con el apoyo del estado para
llegar a exportar a los paises de estudio y también contar con productos de

calidad que los ayude a competir en el mercado.

Auccahuaque & Khesht, (2020) desarrollaron la investigacion titulada
“Impacto de las politicas gubernamentales en la exportacion de la maca
peruana en los afios 2010-2019”. El objetivo fue determinar el impacto de las
politicas gubernamentales en las exportaciones de la maca del Peru durante el
periodo 2010-2019. La investigacion tuvo un enfoque cualitativo a nivel

descriptivo, la técnica de recoleccion da datos fue la entrevista. De acuerdo con
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los resultados, se concluyo que, gracias a los tratados de libre comercio,
acuerdos comerciales, bloques regionales y otros, las exportaciones peruanas
han tenido mejor alcance en los principales puertos del mundo. Recomendé
que las instituciones del estado como Promperu y el Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo deben seguir promoviendo a la maca y sus derivados en las
diferentes ferias y exposiciones del mundo, asi como concluir y firmar mas
Acuerdos Comerciales y ser sede de los mas importantes Foros Economicos
(APEC), ya que esto nos brinda una imagen de confianza ante el mundo de las
inversiones. Finalmente, menciona que el drawback debe mantenerse o incluso
aumentar a una tasa de 5% del valor FOB exportado, ya que esto incentiva a

los exportadores en sus exportaciones de productos no tradicionales.

Asian, (2015) desarroll6 la investigacion titulada, “Importancia de la
cadena de valor del cultivo de maca en las exportaciones al mercado
internacional 2005-2013”. El objetivo de la tesis fue analizar la importancia de
la cadena de valor del cultivo de maca en las exportaciones al mercado
internacional, 2005 al 2013. La investigacion tuvo un enfoque cuantitativo-
correlacional, el disefio de la investigacidn fue no experimental y la técnica de
recoleccion de datos que utilizaron fue la recoleccion y sistematizacion de la
informacién secundaria. De acuerdo con los resultados, se concluyé que a
medida que exista mayor organizacion en la cadena de valor de la maca, las
exportaciones de los productos finales incrementan su demanda en el mercado
internacional, por ser productos de alto valor nutritivo. Se recomienda buscar
la mayor participacion en actividades de agregacion de valor hasta la
especializaciéon en la produccién de maca para crear ventajas competitivas

frente a otros exportadores.
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Garcia, (2018) desarrollo la investigacion titulada, “Plan de
exportacion de mix de frutas deshidratadas al mercado de Holanda”. El
objetivo de la tesis fue desarrollar el modelo del plan de exportacién de mix de
frutas deshidratadas mediante una guia practica de exportacion que facilite a la
empresa EXPEUNION S.A. el ingreso al mercado de Holanda. El tipo de
investigacion fue descriptivo, el enfoque de investigacion fue cuantitativo, la
metodologia fue la deductiva y como técnica de recoleccion de datos utilizaron
las encuestas. De acuerdo con los resultados de la investigacion, concluyen que
los tratados de libre comercio ayudan a que los productos de exportacion
ingresen a nuevos mercados de manera mas rapida, asi como también el hecho
de tener conocimiento de los procesos para la exportacion de los frutos

deshidratados, ayudard a minimizar los errores al momento de exportar.

Manjarrez, (2016) Desarroll6 la investigacion Infraestructura y
Comercio: México, Estados Unidos y sus socios comerciales, 2000-2016. El
objetivo de esta investigacion fue evaluar el impacto de la infraestructura de
transporte sobre los flujos comerciales entre Estados Unidos y sus cinco
principales socios. La metodologia aplicada para evaluar esta hipétesis es la de
en un modelo gravitacional aumentado, que tiene como base la aplicacién
realizada por Donaubauer (2015). Los resultados muestran que la méaxima
calidad, nivel y cobertura de la infraestructura de transporte entre los socios
comerciales es un determinante significativo del comercio. Por otra parte, se
muestra que las principales barreras son las de transporte y geograficas para el
comercio entre Estados Unidos y sus principales socios comerciales. Por lo
tanto, es esencial que se preste mas atencion a la infraestructura para las

estrategias de desarrollo del comercio. En tercer lugar, las barreras politicas
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juegan un papel importante, ya que una politica comercial sin el derecho que
acomparia a la infraestructura relacionada con el comercio podria no cumplir
con los resultados esperados. Finalmente, los resultados permiten concluir el
incremento del comercio internacional ha sido apoyada no s6lo por una
reduccion de los costos de transporte y el tiempo de traslado, sino también por
una reduccion de los obstaculos gubernamentales a la circulacion
transfronteriza de bienes, servicios e inversiones en infraestructura de

transporte.

1.2.2. Caracterizacion de los sujetos de estudio:
Los sujetos de estudio corresponden a la relacion de empresas exportadoras
de productos deshidratas (frutas deshidratadas y maca deshidratada) generalmente

aquellas que han tenido menos ventas en los ultimos afios, dentro de la Region Junin,
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Tabla 1.

Relacion de las empresas exportadoras de productos deshidratados de la Regién Junin.

Empresas Productos Destino

Cooperativa Agraria  Aguaymanto deshidratado  Francia, Alemania
Agropia LTDA

Highland Coffee Aguaymanto, mango, Francia, Estados Unidos
platano, pifia deshidratada

Inca Origin E.I.R.L. Maca deshidratada China, Hong Kong.

Ecoandino S.A.C. Aguaymanto deshidratado  Estados Unidos, Paises Bajos,

Australia y Reino Unido
Greenbox S.A.C. Aguaymanto, pifia, mango Estados Unidos, Alemania,
y platano deshidratado
Canada, Arabia Saudita

Love green Peru Maca deshidratada China, Hong Kong.

Nota: Base de datos de exportadores de PROMPERU (PROMPERU, 2020).

De las 06 empresas exportadoras de productos deshidratados de la Regidn
Junin, se identifica los tipos de productos deshidratados que cada empresa exporta y

los mercados de destino.
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Tabla 2.

Ventas al mercado internacional de productos deshidratados de cada empresa exportadora desde

2017 hasta el 2020.

Empresas  Productos FOB 2020 FOB 2019 FOB 2018 FOB 2017 Total

Coop. Aguaymanto $0,00. $23.966,69  $20.127,42 $12.647,50 $56.741,61
Agraria deshidratado

Agropia

LTDA

Highland Aguaymanto,

Co?‘fee mgﬁg)c; $3.648,4 $0,00 $2.579,38 $8.905,36 $15.133,14
SAC platano, pifia

deshidratada

Greenbox Aguaymanto,

SAC pifia, mango
y platano
deshidratado

$2.560.048,7 $626,273.66  $214.688,63  $43.610,18  $3.444.621,17

i man
Ecoandino Aguaymanto $174.215,87 $90.922,72 $122.046,68 $120.990,57 $508.175,84

SAC deshidratado

Inca Origin  Maca

EIRL deshidratada $0,00. $83.296,00  $141.090,00 $0,00. $224.386,00
:;g::]e Green Maca $0,00. $0,00. $42.423,00 $95.737,62. $138.160,62

deshidratada

TOTAL 4,387,218.38

Nota: Base de datos de exportadores-PROMPERU (PROMPERU, 2020).

De las 6 empresas identificadas en la Base de datos de PROMPERU, se puede
identificar los tipos de productos y valor FOB exportado en los Gltimos 4 afios. El total
de estas exportaciones fue de 4,387,218.38 (cuatro millones trescientos ochenta y siete
mil doscientos dieciocho dolares con treinta y ocho centavos), de las cuales la empresa
Inca Origin representa el 5.11% del total, Agropia representa el 1.29% y la empresa
Highland Coffee representa el 0.34%. Las 3 empresas estan activas y son las que

presentan un menor valor FOB en exportaciones de los ultimos 4 afios.
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Ventas al mercado internacional desde 2017 hasta 2020.

W Agropia

H Highland Coffee
H Greenbox

H Ecoandino

M Inca Origin

M Love Green Peru

Nota. Porcentaje de ventas de las empresas exportadoras de productos deshidratados.
Elaboracion. Elaboracion propia basada en datos de PROMPERU, (2020).

1.2.2.1.Perfil de las empresas

Empresa formalizada y activa.

Empresa exportadora de deshidratados.

Brinda acceso a la informacion.

Pertenecer al registro de la micro y pequefia empresa (REMYPE).
Tener un volumen de exportacion inferior a $300.000,00 valor FOB.
No tener penalidades con alguna entidad del estado.

Exportar productos deshidratados por 2 afios consecutivos.

Tener como minimo un cliente en el extranjero.
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1.2.2.2.Perfil de Expertos

e Titulo en la carrera de Administracion y Negocios

Internacionales, Agronegocios, y/o carreras afines.

e Especialista en Comercio Exterior, planeamiento estratégico,
gestion empresarial, 0 maestria con mencién en negocios

internacionales o agronegocios.

e Experiencia como consultor y/o capacitador en el area de

Comercio Exterior y temas relacionados.

e Manejo de base de datos como: Trademap, Sunat, Siicex u otras similares.

1.2.3. Caracterizacion del problema:

Organizacién Mundial de Comercio, (2020) segun el informe publicado en el
primer trimestre del afio, cerca de 80 paises y territorios aduaneros han introducido
prohibiciones o restricciones a la exportacion como resultado de la pandemia de
COVID-19. Lo que mas preocupa del informe es la actual falta de transparencia a nivel
multilateral y los riesgos a largo plazo que pueden causar las restricciones a las

exportaciones para las cadenas mundiales de suministro y el bienestar pablico.

Organizacién Mundial de Comercio, (2020) segun una de recientes notas
informativas, se alerto el posible aumento de los costos del comercio. Se estima que
los obstaculos de politica comercial y las diferencias de reglamentacion representan al
menos el 10% de los costos del comercio en todos los sectores. Se trata en particular
de las medidas arancelarias y no arancelarias, los obstaculos temporales al comercio,
las diferencias de reglamentacion y el costo de cruzar fronteras, asi como de otras
politicas que afectan al comercio, como la ausencia de medidas de facilitacion de las

inversiones o de proteccion de la propiedad intelectual. El informe menciona que,
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aunque la COVID-19 ha impulsado cambios en los aranceles y las practicas de
reglamentacion encaminados tanto a restringir el comercio como a facilitar las
importaciones, hasta la fecha estas medidas solo han afectado a un pequefio grupo de
productos. La tendencia a la digitalizacion de los procedimientos aduaneros y
reglamentarios motivada por la crisis con el fin de reducir el contacto fisico podria
reducir los costos del comercio conexos a largo plazo. Es por ello, que uno de los
requisitos indispensables para las empresas exportadoras en estos tiempos es la
digitalizacion.

Organizacion Mundial de Comercio, (2020) como parte de las barreras no
arancelarias, han adoptado el informe sobre el quinto examen del acuerdo sobre la
aplicacion de medidas sanitarias y fitosanitarias (MSF) invitando a los miembros a que
evallen sus enfoques normativos nacionales del registro y uso de plaguicidas, en
relacién con sus efectos en los plaguicidas alternativos de menor riesgo, que evallen
sus necesidades en materia de usos menores y colaboren en las actividades relativas a
la generacion de datos mundiales. La secretaria del Fondo para la Aplicacion de
Normas y el Fomento del Comercio (STDF) sefialé que la COVID-19 ha afectado
gravemente al comercio y ha causado una perturbacion importante en el sector
agroalimentario y como la pandemia es un claro ejemplo de la facilidad y rapidez con
la que las plagas y enfermedades pueden propagarse por todo el mundo, asi como de
la interconexion de las cadenas de suministro mundiales, lo que pone de relieve la
importancia de fomentar la capacidad en materia de inocuidad de los alimentos y
sanidad animal y vegetal. EI STDF destaco el valor de la colaboracion para lograr que
los sectores publico y privado, especialmente en los paises en desarrollo, estén mejor
equipados vy, a largo plazo, tengan mayor capacidad para responder a tales crisis. Por

otro lado, también se destacé la importancia de respetar las normas internacionales y
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de participar en la labor de los organismos internacionales de normalizacion: el Codex
Alimentarius, la Organizacién Mundial de Sanidad Animal (OIE) y la Convencion
Internacional de Proteccion Fitosanitaria (CIPF). Ademaés, algunos Miembros
subrayaron que la crisis ha provocado una mayor aceptacion de los instrumentos de

certificacion electronica y otras medidas de facilitacion del comercio.

En el ultimo informe sobre el desenvolvimiento del sector agroexportador
(PROMPERU, 2019), mencionan que las exportaciones de ingredientes secos y
deshidratados en el afio 2018 representaron el 6% de la participacion del total de las
agroexportaciones no tradicionales y el 5% del total exportado por el sector.
Mostrando asi un crecimiento del 14% de su valor exportado, respecto al 2017.
Mencionaron también que el volumen exportado de maca presentd una contraccion de
6.8% alcanzando 2783 toneladas, esto a causa del exceso de existencias en Europa y
EEUU. Por otro lado, el aguaymanto deshidratado pasoé a la cifra récord de US$ 4.1
millones de exportacion, que equivale a un incremento de 36% respecto al afio

anterior, esto debido a la mayor oferta de los exportadores peruanos.
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Figura 2.

Agroexportaciones Totales 2018 (crecimiento Gltimos 10 afios)

Nota:
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Datos extraidos de PROMPERU, (2019)

Las agroexportaciones pasaron de US $5 mil millones en el 2014, a mas de
US $6.6 mil millones en el 2018, lo que present6 un crecimiento de 31% a una tasa

promedio anual de 7%.

El Instituto Peruano de Economia (IPE, 2019) informd que en la Regién Junin
el valor de las exportaciones se redujo en 6.3%, es decir, pasé de US$ 913.12 millones
a US$ 859 millones en el 2018. Esta caida se debio, principalmente, a los envios
reducidos del sector tradicional, el cual representa el 94% del total de exportaciones
de la region. Asimismo, las exportaciones no tradicionales fueron el 5.8% del valor de
los envios de Junin y registraron una caida de 9.5% respecto al 2017. Dentro de este
grupo, el sector agropecuario y agroindustrial fue el que export6 el mayor monto (el
82% del valor total de las exportaciones no tradicionales). Los productos que sufrieron
fuertes caidas fueron el cacao y la curcuma (35% y 50%, respectivamente). Sin
embargo, los envios de pifia y frutos secos, se duplicaron y cuadruplicaron,

respectivamente, en relacion al afio anterior.
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Segun el articulo titulado Pronatura interesada en frutas organicas y
deshidratadas (2017) en el 2016, la empresa francesa Pronatura importé alrededor de
800 toneladas de productos peruanos, entre ellos los frutos deshidratados, valorizados
en 2 millones de euros. Asimismo, para el afio 2017, el presidente ejecutivo de Sierra
y Selva Exportadora, Alfonso Velasquez Tuesta, sefialé durante una ponencia que el
consumo global de productos deshidratados alcanzaria los 4 millones de toneladas en
el 2020, debido a la tendencia mundial de consumir alimentos naturales y sanos que
combatan la obesidad y por la mayor conciencia de cuidar la salud. Ese mismo afio, el
MINAGRI capacitd a mas de 650 personas interesadas en la produccion de productos
deshidratados a través de un experto en el tema. El experto sefialé que; nuestro pais
retine todas las condiciones climaticas (temperatura, velocidad del aire, humedad) y
les lleva ventaja a otros paises en este aspecto para secar y deshidratar fruta y berries.
Agreg6 que existe una tendencia de consumo mundial por alimentos naturales,
saludables y nutritivos. "En el noroeste de Europa, la demanda de productos puros y
organicos continta en ascenso y la fruta deshidratada se encuentra entre ellos, gracias

a la ausencia de aditivos o preservantes en su elaboracion™.

Desde el afio 2014, los productos deshidratados se convirtieron en un nuevo
producto con potencia exportadora, esto segun Global Industry Analysts (GIA,
2020). Ademas, mencionan que en medio de la crisis de COVID-19, se proyecta que
el mercado global de productos deshidratados alcance un tamafio revisado de US$9.9
mil millones para 2027, creciendo a una tasa compuesta anual del 4,3%. Por otro
lado, menciona que en el mercado de EE.UU. se estima en US$ 2 mil millones en el
afio 2020, y que China alcanzara un tamafio de mercado proyectado de US$2.2 mil
millones para el afio 2027 con una tasa compuesta anual del 7.7%. Entre otros

mercados se encuentran Japon y Canada con un crecimiento del 1,4% y 3,2%
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respectivamente, todo esto durante el periodo 2020-2027. Dentro de Europa, se

pronostica que Alemania crecera aproximadamente al 2.2%.

En base a los datos extraidos en los parrafos anteriores se puede desglosar los

principales problemas que aquejan al sector de estudio.

o A nivel mundial las barreras a las exportaciones han aumentado debido a la
COVID-19, sin embargo, en el transcurso de los meses los miembros de la OMC
han empezado a reducir las restricciones comerciales sobre todo para las
importaciones. De todas formas, la OMC advierte el posible aumento de los
costos del comercio debido a las medidas arancelarias y no arancelarias, por ello
recomienda digitalizar los procedimientos aduaneros y reglamentarios con el fin
de reducir el contacto fisico con el fin de reducir los costos del comercio conexos
a largo plazo. Por otro lado, las medidas sanitarias y fitosanitarias deben ser
aplicadas de manera estricta y méas ahora con las certificaciones electrénicas que

facilitan el proceso.

o En el Perd, segin (MINCETUR, PENX, 2015) , los productos deshidratados son
una forma de presentacion de la mayoria de los alimentos del sector
agropecuario, alimentos que se encuentran denominados como Superfoods o
Superalimentos, los cuales tienen alta demanda en la actualidad. Durante el
2020, el Peru exportd 287 toneladas de aguaymanto, de las cuales destaca que
casi el 95% del aguaymanto organico que se exporto fue de tipo deshidratado,
informo el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (Midagri). A partir de este
nuevo estilo de vida post COVID-19, las personas buscan llevar una vida
saludable, empezando por sus alimentos. Ademas, el confinamiento también ha

favorecido que las personas a nivel mundial innoven en la elaboracion de
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alimentos que favorezcan la inmunidad.

Figura 3.

Evolucién de las agroexportaciones peruana
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Nota: Tomado de COMEXPERU (COMEXPERU, 2021).

En Junin, segun el daltimo reporte del departamento de inteligencia de mercados
de PromPeru, las exportaciones no tradicionales en el 2020 alcanzaron los 134
millones FOB, lo cual representa un incremento en 112% en comparacion a las
cifras del 2019. De igual modo se destaca el incremento de nuevas exportadoras
en la regién. Ademas, resalta la agilidad en negociaciones que llevo a las
empresas a acceder a 10 nuevos destinos comparado, respecto a hace dos afios y
sobre todo tuvieron buenos resultados, las empresas que tuvieron acceso a los
servicios para procesos de transformacion digital, en especial para participar en
negociaciones virtuales con potenciales clientes de Latam, Europa, América
Central, Asia y Oceania. Por lo tanto, queda demostrado que las empresas de la
Region que trabajen en las barreras internas y externas para la exportacion como
la transformacion digital para todos sus procesos, la implementacion de las
medidas sanitarias y fitosanitarias, la expansion de sus mercados y su capacidad

exportadora, son las que tendran resultados favorables en sus exportaciones.
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Formulacion del problema

1.3.1. Problema general
¢Cuales son las barreras para la exportacion en las empresas que exportan productos

deshidratados de la Region Junin?
Propdsitos de la investigacion

1.4.1. Proposito general
Determinar las barreras para la exportacion en las empresas que exportan productos

deshidratados de la Regién Junin.
Justificacion de la investigacion

1.5.1.  Justificacion tedrica

La presente tesis utilizara la teoria de Leonidou, (1994), la misma que
describe las barreras internas y externas que toda empresa debe identificar para poder
iniciar, desarrollar o mantener las operaciones comerciales en los mercados
extranjeros. Esta investigacion se desarrolla con el proposito de determinar las barreras
para la exportacion en las empresas que exportan productos deshidratados en la Regién
Junin, las cuales van a direccionar a que estas empresas tengan mayor conocimiento

sobre ello, generar mayores ingresos y ampliar su mercado internacional.

1.5.2.  Justificacion practica

La presente investigacion buscard de manera especifica brindar las
recomendaciones necesarias para las empresas agroexportadoras que exportan
productos deshidratados de la Region Junin, a fin de poder identificar cuales son las
principales barreras internas: informacion, funcional, marketing. Como barreras
externas: procedimental, gobierno, arancel, medioambiental. Las cuales se deben tener

en cuenta para que su proceso de exportacion se lleve con éxito. Por lo tanto, mediante
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la identificacion y determinacidn de las barreras para la exportacion en las empresas
que exportan productos deshidratados en la Region Junin, podremos plantear

soluciones.
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Capitulo I1: Estado del Arte
2.1. Revision literaria
2.1.1. Comercio exterior

Para MINCETUR, (2014) define al comercio exterior como el intercambio de
bienes, productos y servicios entre dos 0 mas paises. Dicho intercambio se realiza de
dos formas: las exportaciones y las importaciones. También mencionan que la
diferencia entre los términos “comercio internacional” y “comercio exterior” es que el
primer término debe entenderse como la actividad en su conjunto, es decir, los
lineamientos, requerimientos, directrices, y normas que regulan la actividad misma,
independientemente de las naciones implicadas en ella. Por otra parte, el comercio
exterior se aplica a la relacién econdmica y juridica que se da en un lugar y momento

determinados entre dos 0 mas naciones identificadas.

Segun Nufiez, (2015) nos dice que el comercio exterior es el intercambio de

bienes y servicios de una nacion en particular con el resto del mundo.

Segun, Bustillo, (2001) el comercio exterior consiste en un intercambio
ordinario, generalmente de productos a cambio de dinero, con la caracteristica
diferencial de que para poder realizar el intercambio se ha de atravesar una “frontera”.
Como frontera se conoce tradicionalmente la aduana, limite geografico a través del
cual cada estado pretende inspeccionar o dificultar la entrada o salida de productos.
Sin embargo, también se ha de mencionar otra clase de obstaculos distintos de las
aduanas: por ejemplo, por medio de un tratado de libre comercio suscrito con el pais
de donde provienen las mercancias, los bienes comercializados no deben pagar al
menos derechos arancelarios, sin embargo, los suministradores pueden estar obligados

a que sus productos cumplan determinadas normas técnicas distintas de las preceptivas



34

en el pais de origen de las mercancias. También se suelen establecer controles
sanitarios a los productos alimenticios, los cuales se emplean con frecuencia para
frenar el acceso de determinados productos extranjeros al mercado interno. Las
distintas legislaciones fiscales, las diferentes formas de pago, el encarar maneras de
promocionar y distribuir el producto de manera diferente también podrian considerarse

como “barreras” que sirven para distinguir entre comercio interior y comercio exterior.
2.1.2. Exportacion

Para MINCETUR, (2014) define a la exportacién como la salida legal de
bienes y servicios nacionales para su uso o consumo en el exterior, realizada en
determinadas condiciones. Existen requisitos legales y operativos determinados por

diferentes organismos que se deben cumplir en el proceso exportador.

Segun Darity, (2008) las exportaciones son bienes y servicios producidos
dentro de un pais (o territorio) y vendidos por agentes econdémicos (individuos o
empresas) de ese pais a agentes econoémicos de otro pais. Las exportaciones son una

parte importante del comercio internacional.

Thomas, (2016) nos dice gque la exportacion se refiere al envio de bienes y

servicios fuera de un pais a un destino de importacion.

Segun, Keegan & Green, (2009) la exportacion es basicamente un proceso de

desarrollo que se divide en las siguientes etapas distintivas:

a. Laempresa no esta dispuesta a exportar. Esto puede deberse a la falta

percibida de tiempo, apatia o ignorancia.

b. La empresa surte pedidos de exportacién no solicitados, pero no los

persigue. Esta empresa es un vendedor de exportaciones.

c. Laempresaexamina la posibilidad de exportar.
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d. Laempresa exporta a uno 0 mas mercados a manera de ensayo.
e. Laempresa tiene experiencia en exportar a uno 0 mas mercados.

f.  Después de este éxito, la empresa sigue un marketing centrado en un
pais o region de acuerdo con ciertos criterios (por ejemplo, todos los

paises de habla inglesa o donde no se requerira transporte maritimo).

g. Laempresa evalla el potencial de mercado global antes de seleccionar
los “mejores” mercados meta para incluirlos en su estrategia y plan de
marketing. Todos los mercados (nacionales e internacionales) merecen

la misma consideracion.
2.1.2.1. Requisitos para exportar

Segun MINCETUR, (2014) el principal requisito para exportar es la
formalizacion. Ademas, es importante el desempefio empresarial exportador. A
su vez es importante conocer las barreras de acceso (arancelarias y no
arancelarias) impuestas por el pais del importador a la que se tiene que enfrentar
y es necesario conocer. Por otro lado, PROMPERU menciona que los requisitos
basicos para la exportacidn son: contar con un plan estratégico de exportaciones,
contar con una infraestructura adecuada, contar con un nivel de produccion
constante y sostenido, contar con personal capacitado, conocer los requisitos
sanitarios y fitosanitarios, certificaciones, aranceles, conocer las tendencias del

mercado y tener un buen plan financiero.
2.1.3. La oferta exportable de bienes y servicios

Segun, MINCETUR, (2014) es el producto competitivo que cumple con los
estandares de calidad, capacidad de abastecimiento continuo y sostenido en relacién

de los volimenes exigidos por el comprador, en un mercado determinado, en el
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momento requerido. El concepto de oferta exportable involucra cuatro capacidades de
la empresa: la productiva, la econdmica-financiera, la comercial y, la de personal y

gestion. Una empresa es calificada como internacional si:
o Su producto compite en precio y calidad con los importados

o El proceso de produccion compite en eficiencia y confiabilidad con los

extranjeros.

o El control de calidad y de sus proveedores es competitivo respecto de sus

competidores extranjeros.
o Tiene personal con dominio del idioma inglés.

o Cuenta con materia prima de la calidad requerida para su proceso de

produccidn cerca de su empresa.
o Conoce al personal dénde se esta exportando.
o Tiene metas y objetivos de productividad conocidos por toda la organizacion.

Segun MINCETUR, (2015) la oferta exportable se puede definir como el
conjunto de instrumentos, mecanismos e iniciativas correspondientes a una politica
orientada a fomentar el desarrollo productivo nacional para hacer propicia la
generacion y fortalecimiento de una oferta exportable de bienes y servicios

competitivos, diversificados, descentralizados y sostenibles.

Segun MINAGRI, (2015) la oferta exportable de una empresa es mas que
asegurar los volimenes solicitados por un determinado cliente o contar con productos

gue cumplen los requerimientos de los mercados de destino.

La oferta exportable también tiene que ver con la capacidad econémica,

financiera y de gestion de la empresa, esto es:
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e Disponibilidad de producto: Con base en el producto que desea
exportar, la empresa debe determinar el volumen que tiene
disponible para el mercado externo. El volumen debe ser aquel
que pueda ofrecer de manera estable o continua. De igual modo,
el producto debe cumplir con las exigencias y requerimientos

del mercado objetivo.

e Capacidad econémica y financiera de la empresa: La empresa
debe contar con los recursos necesarios para solventar una
exportacion, igualmente debe estar en condiciones de contar con
precios competitivos. Si la empresa no cuenta con posibilidades
de solventar el proceso con recursos propios, debera contar con
capacidad de endeudamiento y conseguir financiamiento

externo.

e Capacidad de gestion: La empresa debe desarrollar una cultura
exportadora, con objetivos claros y conocimiento de sus

capacidades y debilidades.
2.1.3.1. Clasificacién de la oferta exportable

Productos Tradicionales: Segin MINCETUR, (2014) es la
exportacién de productos con muy poco valor agregado, en los cuales se
encuentran basicamente, productos mineros, metalicos, algunos agricolas de
gran consumo, hidrocarburos y harina de pescado. Regularmente tienen un

valor agregado menos que el de los productos no tradicionales.

Segun Cerda, (2015) se consideran tradicionales aquellos productos

que no sufren una transformacion importante en su esencia; es decir, no
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involucra un proceso para afiadir valor al producto. Asi también, es importante
sefialar que el término tradicional, generalmente hace referencia a los
productos basicos que han sido exportados de manera constante en el

transcurso de tiempo.

Para Kouzmine, (2001) las exportaciones de productos tradicionales
comprenden cacao, tabaco (sin procesar), especias, carne y animales vivos,
camarén y otros productos del mar, madera, petréleo, cuero, plata, plomo, zinc,

café, algoddn y azlcar.

Productos No Tradicionales: Segun, MINCETUR, (2014) son
productos de exportacion que tienen cierto grado de transformacion o mayor
valor agregado. Se agrupan en agropecuarios, textiles, pesqueros, maderas y
papeles, quimicos, metalmecanicos, siderometallrgicos y joyeria, mineria no

metalica y otros.
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Tabla 3.

Clasificacién de los bienes y servicios de exportacién no tradicionales

Productos agricolas

« Productos frescos: esparrago, uva, palta, mango, etc
 Alimentos procesados: paprika, alcachofa, aceituna, aceite de oliva, etc.
« Productos organicos y secos: café, cacao, banana, etc.
+ Granos: frijol, pallares, habas.
| Manufacturas diversas
+ Materiales y acabados para la construccion
« Pléasticos
« Proveedores de mineria y autopartes.
« Articulos de regalo y decoracién, incluida joyeria
| Industria de la vestimenta |
» Vestido, calzado y accesorios.
| Pesca y acuicultura |
» Pescados: atun, tilapia, merluza, pejerrey y perico, trucha.
+ Cefaldpodos: calamar, pota, pulpo.
+ Moluscos: abalones, almejas, caracol, conchas de abanico, lapas, navajas.
 Crustaceos: cangrejos, langostinos, percebes
+ Otros: anchoas, algas, erizo, hueveras.
+ Enlatados
| Servicios
» Paquetes turisticos y otros.
+ Servicios ofrecidos a turistas
» Venta de pasajes
+ Transporte internacional de carga
+ Exportacion de software
+ Desarrollo de franquicias en el extranjero
+ Centros de contacto (call center)
« Servicios de consultoria, capacitacion y otros brindados en el extranjero.
Nota. Comercio Exterior - Texto Educativo Mincetur, (2014).

2.1.4. Arancel

Segin MINCETUR, (2014) un arancel es el impuesto que paga un producto

al cruzar una frontera.

Segun Keegan & Green, (2009) los aranceles son considerados como las tres
“Rs” de los negocios globales: reglas, tablas de tasas (rate schedules, derechos) y

regulaciones de paises individuales.

Segun Bustillo, (2001) El arancel es un impuesto que se grava a la entrada de
las mercancias en la frontera de un pais y que se aplica de diferente forma (distintos

porcentajes sobre el valor del producto que hay que pagar en frontera) para cada tipo
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de producto. Por lo tanto, a la hora de comparar las legislaciones arancelarias de cada

pais es necesario que exista una forma comun de definir cada producto.
2.1.5. Medidas arancelarias y no arancelarias
2.1.5.1. Las medidas arancelarias

Segun  MINCETUR, (2014) son aquellas disposiciones
gubernamentales, diferentes al arancel y otros derechos, que tienen como
funcién restringir el ingreso de determinados productos provenientes o
destinados al extranjero. El objetivo es proteger determinado sector productivo

nacional frente a la competencia extranjera.

Segun Gaspar, (2014) menciona que de acuerdo con los tratados o
convenidos comerciales de los que un pais sea parte, se establecen las medidas
arancelarias y que obtiene como consecuencias: en primer lugar, anima a las
empresas a producir; en segundo lugar, induce a los consumidores a comprar
productos nacionales y en un minimo, consumir los productos que llegan al

pais con aranceles altos; y, finalmente, eleva los ingresos del Estado.
2.1.5.2. Las medidas no arancelarias

Segun MINCETUR, (2014) menciona que existen dos tipos usuales
de barreras no arancelarias. La primera es la cuantitativa, se trata de
restricciones a la importacion que el pais de destino establece a especificos
bienes mediante cuotas, licencias a la importacion o exportacién. La segunda
es el gravamen adicional, se aplican en las importaciones de bienes, su objetivo
es incrementar el precio final en el pais destino. Mediante la aplicacion de
derechos ad valorem, gravamenes a la importacion, medidas antidumping,

salvaguardias, etc. Por ultimo, otras medidas no arancelarias vendrian a ser las
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medidas sanitarias y fitosanitarias con el fin de proteger la salud y vida de las

personas, animales o vegetales.

Segun, (Keegan & Green, 2009) Una barrera no arancelaria (NTB) es
cualquier medida distinta a un arancel que es un impedimento u obstaculo para
la venta de productos en un mercado extranjero. Conocidas también como
barreras comerciales ocultas, las NTBs consisten en cuotas, politicas
discriminatorias de adquisicion, procedimientos aduaneros restrictivos,

politicas monetarias arbitrarias y regulaciones restrictivas.

Segun, (Czinkota & Ronkainen, 2008) las barreras no arancelarias
implican estandares o normas de productos, aprobacion de procedimientos,
subsidios para productos locales y tramites burocraticos. Las barreras no
arancelarias que influyen en la adaptacion de los productos tienen que ver con
elementos ajenos al producto central. Como casi siempre las barreras
arancelarias se implementan con el fin de impedir la entrada a los productos
extranjeros y proteger los productores nacionales, superarlas puede ser el

problema mas dificil para la empresa internacional.

Segun, (Gaspar, 2014) las medidas no arancelarias estan consideradas
como un reto para el sistema multilateral de comercio, por lo que al utilizarlas
se busca que no provoquen una distorsién en el comercio, pero, al mismo
tiempo, poder recurrir a ellas para alcanzar objetivos politicos necesarios para

el comercio exterior.
2.1.6. Barreras a la exportacién

Segun Minervini, (2014) define a las barreras como dificultades que se deben

conocer antes de lanzar un negocio. Menciona también que antes de examinar las
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barreras del mercado internacional, es necesario averiguar las barreras del mercado

interno para poder exportar.

Asimismo, asegura que existen 3 tipos importantes de barreras que se basan

en los siguientes factores:

o Factores Historicos: En caso de América Latina, las empresas se han
enfocado en el mercado interno debido a que estan protegidos por altos
aranceles a la importacion, ademas que no cuentan con productos muy

competitivos.

o Factores Culturales: La exportacion es una actividad que produce
resultados a mediano y largo plazo, el problema del latino es que trata

de obtener resultados a corto plazo.

o Factores Estructurales: Sudamérica se encuentra lejos de los
principales flujos de comercio (Norteamérica, Europa y Asia) lo cual
trae consecuencias negativas en cuestiones como la logistica

internacional, tipo de cambio, o la falta de recursos.

Segun Leonidou, (1994) las barreras a la exportacion son todos aquellos
obstaculos, limitaciones actitudinales, estructurales, operativas y otras que disuade o
impiden la capacidad para iniciar, desarrollar o mantener las operaciones comerciales

en los mercados extranjeros.

Segun Jimenez, (2013) menciona que las barreras también se definen como
aquellos problemas que previenen a las empresas aun no internacionalizadas de
involucrarse en el proceso de internacionalizacion. Una barrera al comercio exterior
es cualquier factor, ya sea de caracter interno o externo, que obstaculiza a las empresas

a iniciar, aumentar o mantener su actividad internacional.
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Segun Mataveli, (2015) menciona que, a lo largo de las investigaciones,
muchos autores han sefialado la existencia de multiples barreras a la actividad
internacional de las empresas, como las limitaciones que dificultan la capacidad de
una empresa para iniciar, desarrollar o mantener las operaciones comerciales en otros

mercados, e incluso ocasionar el completo abandono.

Por otro lado, menciona que las barreras son percibidas de diferentes formas
y grados de intensidad por las empresas, por lo que, de acuerdo a la percepcion de los
exportadores en relacién a las barreras encontradas en el mercado externo, son
determinadas por diferentes variables como; tamafio de la empresa, compromiso con

las exportaciones y la experiencia internacional que tiene la empresa.
2.1.6.1.Clasificacion
Segun Minervini, (2014) clasifica a las barreras en tres importantes:

e Proteccidn de la industria local. Aplicacion de altos impuestos a
los productos con caracteristicas similares a uno que se fabrica

en el mercado interno del pais destino.

e Falta de moneda convertible. Para poder llevar a cabo
transacciones internaciones es necesario utilizar monedas

convertibles. Como el délar, el euro, etc.

e Normas técnicas. Cada pais maneja diferentes certificaciones

como requisito para la admision de productos.



Tabla 4.

Checklist de las barreras mas conocidas a la exportacion.

Por parte del Exportador

Falta de cultura exportadora _
Falta de estructura interna adecuada para la gerencia de
internacionalizacion.

Por parte del pais exportador

Sistema pais poco competitivo (logistica, incentivos, innovacion,
etc)

Exceso de regulacion (tramites engorrosos)

Falta de imagen adecuada del pais ante los paises importadores.
Politicas cambiarias.

Altos costos financieros.

Inestabilidad econdémica

Por parte del importador

Falta de Profesionalismo
Falta de Estructura

Por parte del pais importador

Diferencias culturales

Impuestos a la importacion

Normas Técnicas

Localizacion geografica (altos costos de transporte)

Exceso de regulacion: demora en averiguar los documentos
necesarios para importar

Politica cambiaria

Presencia de competidores locales

Altos costos financieros

Poder de presién de los sindicatos

Inestabilidad econémica

Leyes sanitarias y dificultad para demostrar la posible equivalencia
de los procesos de certificacion sanitaria.

Proteccionismo

Subsidios a la industria o agricultura locales

Imposicion de precios minimos.

Embargo.
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Nota. Ingenieria de Exportacion. Como elaborar planes innovadores de exportacion.
(Minervini, 2014)



Tabla 5.

Barreras a la Exportacion.

Factor 1: Barreras de Conocimiento
Desconocimiento general de los mercados potenciales de exportacion.
Falta de personal para planificar la actividad exportadora
Desconocimiento de las ayudas a la exportacion disponibles.
Desconocimiento de los beneficios econémicos y no econdémicos que
puede generar la exportacion.
Desconocimiento general de los pasos que conforman la exportacion.
Falta de informacion sobre las oportunidades de los productos en los mercados
exteriores.
Factor 2: Barreras exdgenas
7. Riesgo por la variacion de los tipos de cambio de las monedas.
8. Alto valor del euro (anteriormente la peseta)
9. Riesgo de perder dinero al vender en el extranjero.
10. Inestabilidad Politica en los paises del destino.

Factor 3: Barreras Culturales
11. Diferencias culturales con los paises a los que se va a exportar.
12. Diferencias en las costumbres sobre el uso de los productos.
13. Diferencias linglisticas con los paises a los que se va a exportar.

H oL p e
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Factor 4: Barreras de apoyo privado y logistica
14. Falta de una red exterior de los Bancos Espafioles
15. Falta de especialistas en comercio internacional en los bancos.
16. Dificultades logisticas.

Factor 5: Barreras Arancelarias

17. Barreras relativas a la normalizacion y a la homologacion del producto o
barreras sanitarias, fitosanitarias o similares.

18. Barreras arancelarias a las exportaciones espafiolas.

19. Documentacién y Burocracia requeridas para la actividad exportadora.

Factor 6: Barreras de recursos

20. Falta de los recursos necesarios para hacer frente a los retrasos, con el objetivo
de recuperar las inversiones imprescindibles para la exportacion, de acuerdo con
unos plazos de recuperacion razonable.

21. Falta de capacidad de produccion de la empresa.

22. Alto coste financiero de los medios de pago utilizados en
operaciones internacionales.

Factor 7: Barreras de adaptacion al mercado

1. Intensidad de la competencia en los mercados de exportacién

2. Localizacion de un distribuidor adecuado o de los canales de
distribucion adecuados.

Nota. Las pymes espafolas en Latinoamérica: barreras a la exportacion. (Arteaga & San 2014)
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Segun Mataveli, (2015) clasifica a las Barreras en Internas y Externas,
por lo que clasifica a las barreras internas en: gestion y recursos humanos de
la organizacion, En cuanto a barreras externas, las clasifica en: crédito,

burocracia, logistica, problemas politicos y marketing internacional.

Tabla 6.

Barreras externas a la exportacion.

Crédito
«  Costes financieros en las operaciones internacionales.

- Dificultades en la cobranza de los pagos en el exterior.
« Falta de asistencia financiera.

Burocracia \
« Requisitos burocréaticos/regulaciones/documentacion requeridos.
 No funcionamiento de los bancos y de la aduana a tiempo completo.
Logistica

» Costes de transporte y de seguro.

« Falta de servicios de transporte en el mercado objetivo/dificultades de
transporte.

» Costes de almacenamiento y distribucion/Control del flujo de la
mercancia.

« Indisponibilidad de instalaciones de almacenamiento.

+ Dificultades en localizar/acceso al distribuidor o canales de
distribucion.

» Costes para establecer una oficina en el mercado objetivo.

Problemas Politicos

« Politicas inadecuadas de cambio.

* Falta de incentivos a las exportaciones/Asistencia
gubernamental/Programa ineficaz.

 Tasa de cambio desfavorable/Fluctuacion/Apreciacion y depreciacion
de la moneda local.

« Instabilidad politica en el mercado de destino.

« Corrupcion.

» Reglas y regulaciones estrictas/desfavorables impuestas por el
gobierno en el mercado externo.

» Ambiente/condiciones econdmicas desfavorables.

« Tarifas y barreras no tarifarias.

Adaptacion al mercado local

» Necesidad de adaptar la actividad promocional para el mercado
extranjero.

« Deficiencia en la aceptacion del producto en el mercado objetivo.

* Requisitos de calidad del mercado objetivo.

« Promocién comercial en el exterior/Comunicacion.

« Servicio posventa/asistencia técnica.
Necesidad de adaptar el producto/manejo y embalaje-costes.
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Barreras de acceso o entrada
« Competicion internacional fuerte en el mercado objetivo.
Barreras gubernamentales.
* Ventajas en los costes de los competidores locales.
Barreras tarifarias.
« Barreras no tarifarias: sanitarias, fitosanitarias, cuotas.
* Restricciones legales/problemas legales.
Nota. La Internacionalizacion de las empresas en Brasil. La eleccidn de un banco
para superar barreras a la exportacion y dinamizar el nivel de internacionalizacién
de la empresa. (Mataveli, 2015).

Tabla 7.

Barreras internas a la exportacion.

| Gestion |
- Falta de personal especializado en exportacion.
- Dificultades en contratar personal cualificado u organizaciones para
servicios relacionados en la exportacion.
- Dificultades de elegir un representante local en el mercado extranjero.
« Aumento de complejidad de la gestion.
- Indiferencia de gestion.
« Falta de tiempo por parte de los directivos.
- Deficiencia en la formacion de los directivos.
« Falta de compromiso de la direccion.
- Falta de capacidad productiva.
« Incapacidad de autofinanciacion.
«  Précticas competitivas diferentes.
« Formacion de precios/precio no competitivo.
« Largo tiempo para alcanzar resultados.
- Enfasis en el mercado doméstico.
| Informacién/Conocimiento |
» Falta de conocimiento de programas oficiales de apoyo a las
exportaciones.
» Falta de habilidad en contactar clientes en el exterior.
« Falta de conocimiento de potenciales mercados en el exterior.
« Falta de conocimiento sobre las practicas comerciales en el
exterior/documentos y mecanismos de transacciones de exportacion.
« Falta de bancos con experiencia internacional.
« Distancia psicoldgica.
» Diferencias culturales/idioma.
« Dificultades de acceso a vendedores y mayoristas en el mercado
externo.
Nota. La Internacionalizacion de las empresas en Brasil. La eleccién de un banco para
superar barreras a la exportacion y dinamizar el nivel de internacionalizacién de la
empresa. (Mataveli, 2015).
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2.1.6.2. Modelo de Leonidou: Barreras a la Exportacion

Segun Leonidou, (2004) Clasifica a las barreras en internas y
externas. Las internas estan asociadas al déficit de recursos y capacidades
organizacionales de la empresa, por otra parte, las barreras externas nacen del
ambiente en donde la empresa ejecuta su actividad, 1o mismo en el entorno

nacional como en el mercado de exportacion.
Tabla 8.

Modelo de las Barreras a la Exportacion segln Leonidou.

Barreras Internas « Informacion
« Funcional
« Marketing
« Producto
« Precio
 Distribucion
« Logistica
« Promocion
Barreras Externas + Procedimental
« Gobierno
« Arancel

« Medioambiental
« Economico

« Politico

« Sociocultural

Nota. Adaptacién de Leonidou (2004)

2.1.7. Productos deshidratados

Por lo tanto, Atalaya Agroalimentaria, (2019), define en una de sus
publicaciones que un alimento deshidratado es aquel al que le ha sido extraido toda el
agua —o gran parte de ella— para alargar su vida util. En consecuencia, al eliminar la
humedad, se evita que proliferen los microorganismos que llevarian a malograr el
alimento. Se puede encontrar deshidratados en todo tipo de alimentos como: plantas y
flores; semillas y cereales; legumbres; bulbos y hongos; frutas y verduras. La mayoria

de estos alimentos pueden consumirse directamente deshidratados. Otros, por su parte,
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pueden rehidratarse para ser consumidos. Una de las principales ventajas que ofrecen
los alimentos deshidratados es su tiempo de conservacion. Dependiendo del alimento
y del método utilizado al momento de envasar, el tiempo de conservacion puede ir de
los 3 meses hasta superar el afio. Otra ventaja importante a mencionar es que optar por
ingredientes deshidratados reduce los costes de transporte, almacenaje y
manipulacion. Incluso minimiza el impacto ambiental respecto a otros métodos de
conservacion de alimento. Con respecto a las frutas y verduras, se convierten en
verdaderos snacks saludables cuyos sabores se ven potenciados gracias a la

concentracion del alimento.

Segun Vega, Chacana, & Lemus, (2006) mencionan en su investigacion que
en la actualidad la industria de productos deshidratados constituye un sector muy
importante dentro de la industria alimentaria mundial. La deshidratacion es una de las
técnicas mas ampliamente utilizada para la conservacion de alimentos. El secado al
sol de frutas, granos, vegetales, carnes y pescados es una practica usada desde la
antigtiedad. Sin embargo, el uso de equipos industriales automatizados en el proceso
de secado presenta importantes ventajas y diferencias con respecto al tradicional
secado solar, entre ellas se pueden mencionar: menor tiempo de proceso, mayor
calidad, productos mas homogéneos, menor contaminacion, mayor valor agregado, ya
gue se pueden manejar ciertas variables tecnoldgicas que participan en el proceso de
secado (temperatura y velocidad del aire de secado, densidad de carga,
pretratamientos, etc.). Ademas, en la actualidad la tendencia mundial es consumir
productos ecoldgicos y saludables, como pueden ser los alimentos deshidratados,
especialmente en Europa y Norte América, a su vez junto con Asia son los continentes

donde los volimenes de produccién son muy elevados.
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2.1.7.1. Frutas Deshidratadas

Segun Garcia, (2014) la fruta natural deshidratada es un producto
recabado a partir de frutas frescas 100% naturales y libres de quimicos,
sometidas a un proceso de secado con aire caliente. Este proceso garantiza la
conservacion de las propiedades nutricionales de la fruta como son su
contenido de fibra, proteina, carbohidratos, vitaminas y carotenos, permitiendo

asi una alta retencion de color, olor y sabor.

Segun MINCETUR, (2016) la fruta deshidratada o desecada es fruta
fresca y natural a la que se le aplica un proceso de deshidratacion o desecacién
reduciendo su contenido interno de agua, pero conservando todas las virtudes,

propiedades y vitaminas de la fruta fresca

Segun (MINCETUR, 2010) las frutas deshidratadas son fuente de
vitaminas, fibras y nutrientes, su consumo ayuda a mejorar la salud y reducir
el colesterol. Los frutos secos tienen alta concentracion de proteinas. Asi
mismo, son una excelente fuente dietética de fibra, su contenido es de 6 a
15¢/100g de fruto seco, oscilando segun las diversas variedades de fruto, por
lo que puede ser un buen complemento nutricional en la alimentaciéon de
deportistas. Son fuentes dietéticas importantes de distintos elementos
minerales como el calcio, el magnesio, el cobre, el magnesio, el fésforo, el
selenio y el zinc y de vitaminas como la tiamina, vitamina E, niacina y
riboflavina2. No tienen grasas saturadas, ni colesterol, son bajas en sal,
contienen altos niveles de fibra y potasio, entre otros, beneficiosos para la

salud.
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2.1.7.2. Proceso de deshidratacion de la maca

Segun Esparza, Hadzich, & Cosio, (2015) el secado de la maca de
forma tradicional suele durar 3 meses. Durante este tiempo los hipocétilos de
la maca se exponen al sol de la puna, donde la radiacion solar es intensa, pero
existe una gran diferencia de temperatura entre el medio dia y la noche. Una
de las finalidades de este proceso es eliminar el sabor amargo del hipocotilo
fresco, una vez que el sabor de los hipocotilos es dulce, proceden a recoger la

maca del campo de secado.

Segun Machado, (2001) indica que la liofilizacidn es un tipo especial
de deshidratacion por sublimacion o transformacion directa del hielo de un
alimento en vapor de agua, sin pasar por el estado de agua liquida. También
refiere al proceso en el cual el agua es eliminada por medio del pase directo

del estado sélido al gaseoso por sublimacion.
2.1.7.3. Proceso de deshidratacion de la fruta

Por lo tanto, MINCETUR, (2016) nos dice que el deshidratado de la
fruta consiste en reducir el grado de humedad de estas actuando sobre tres
elementos determinantes: el aire, la temperatura y la humedad. Los procesos

para deshidratar la fruta son diversos:

e Secado natural al sol, aunque en este caso la fruta es susceptible
de contaminarse y estar expuesta al ataque de hongos, roedores

e insectos.

e secado por aire caliente, que es el método que se emplea en la

actualidad para deshidratar la fruta a nivel industrial.
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Durante el proceso de deshidratado la fruta pierde hasta un 80 % de su
humedad natural por lo que el volumen del fruto disminuye considerablemente
(hasta cinco veces su tamafio), por lo que para obtener un kg de alguna fruta
deshidratada se necesitan varios kilos de fruta fresca. Al reducirse su contenido
en agua se produce una concentracion de sus nutrientes y el valor calérico es
elevado, y son fuente abundante de potasio, calcio, hierro y provitamina A

(beta-caroteno) y ricas en minerales.

Para Garcia, (2014) la deshidratacion es una de las formas mas antiguas
de procesar alimentos. Este proceso consiste en quitar una buena parte de la
humedad de los alimentos, para que se puedan conservar. Mediante el calor se
elimina el agua que contienen algunos alimentos mediante la evaporacion de
esta. Esto frena el crecimiento de las bacterias, que no pueden vivir en un
medio seco. Los alimentos deshidratados mantienen gran proporcion de su
valor nutritivo original si el proceso se realiza en forma adecuada. De ese
modo, permite alargar la vida Util de las frutas y poder tener acceso a mercados
mas distantes, asi también se puede contar con frutas en épocas que

normalmente no se producen, obteniendo asi mejores precios.
2.1.7.4. Parametros

Segun, (Garcia, 2014) el deshidratado requiere 03 parametros

fundamentales:

e Laadicion de energia, la cual calienta el producto y convierte el

agua en vapor.

e La capacidad del aire de absorber el vapor de agua producido

por el producto, esta capacidad depende del porcentaje de
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humedad y temperatura del aire.
e Lavelocidad del aire en la superficie del producto debe ser
2.1.7.5. Ventajas
e Vida util prolongada sin riesgos de descomposicion.

e Conservacion de las caracteristicas organolépticas y

nutricionales propias de la fruta.

e Disminucion de costos de transporte y almacenamiento puesto
que su contenido de humedad es muy bajo y no requiere

refrigeracion.
e Disponibilidad del producto en periodos de escasez.
e 100% natural.
e Practicidad de uso y consumo.
2.1.7.6. Usos
e Consumo directo

e Materia prima para mezcla con: derivados lacteos, reposteria,

cereales, mermeladas.
2.2. Marco conceptual
e Barreras no arancelarias

Para Fernandez & Boza, (2014) una BNA es cualquier medida distinta a un arancel
que pueda afectar el comercio de las mercancias importadas; asi dentro de esta
categoria se pueden destacar las medidas sanitarias y fitosanitarias injustificadas, los

obstaculos técnicos al comercio que exigen cambiar las caracteristicas técnicas de las
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importaciones, entre un muy amplio ndmero de medidas mas que terminan
constituyendo una restriccidn encubierta al comercio caracterizada por ser ademas una

discriminacion arbitraria o injustificable sobre las importacion de productos.

Cualquier restriccion ademas de los impuestos que limita o impide el flujo de bienes
a traves de las fronteras; varia desde campafias de “compra local” hasta obstaculos
burocraticos que dificultan a las empresas tener acceso a algunos mercados nacionales

y regionales especificos.
Barreras arancelarias

Segln Sarquis, (2002) las barreras arancelarias son los impuestos (aranceles) que
deben pagar los importadores y exportadores en las aduanas de entrada y salida de las
mercancias. Conocer este tipo de regulaciones que inciden en el producto que se desea
comercializar en algun mercado puede ser relativamente facil, toda vez que se

encuentran en un arancel o tarifa arancelaria.
Comercio internacional

Para Guardiola & Bernal, (2010) a través de importaciones y exportaciones, influye
en la cantidad disponible de alimentos, asi como en la actividad econémica de los
paises de la regidn, en el empleo y en el nivel de precios. EI comercio viene regido por
normativas, relacionadas especialmente con la firma de acuerdos comerciales, el

establecimiento de aranceles, cuotas y salvaguardias a paises externos.
Requisitos fitosanitarios

Segun la FAO, (2002) son las condiciones prescritas oficialmente que se han de
cumplir a fin de impedir la introduccion y/o diseminacion de plagas. La ONPF
(Organizacion Nacional de Proteccion Fitosanitaria) del pais importador debera

especificar con antelacion los requisitos fitosanitarios en la legislacion,
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reglamentacion o en otra parte (por ejemplo, permisos de importacion y acuerdos y

convenios bilaterales)
Humedad relativa

Para Ldpez (2003) es el parametro més usado para expresar la cantidad de agua
presente en el aire y se define como la relacion porcentual entre la presion de vapor
del agua real y aquella en el punto de saturacion del aire a esa temperatura. Como
todos los gases, el vapor de agua se mueve de una zona de mayor a otra de menor
presion. En los tejidos vegetales, el agua se encuentra mayormente en forma liquida,
formando parte de los jugos celulares, pero en equilibrio con los espacios
intercelulares en donde se halla en forma gaseosa en concentraciones muy préximas a
la saturacion. A menos que ese tejido vegetal esté expuesto a un ambiente saturado y
de idéntica temperatura, siempre va existir una diferencia de presiones de vapor que

hace que el producto se deshidrate.
Logistica internacional

Para Gonzélez, (2013) se desarrolla mediante una serie de actividades en cadena y de
forma interrelacionada. La manera de llevar a cabo una de las actividades logisticas
influye en las demas. Por ejemplo, la utilizacion de un determinado medio de
transporte determina el tiempo que tendran que estar almacenados los productos en los
mercados de destino, la gestion del control de inventarios y pedidos, los embalajes a

utilizar, etc.
Mercado internacional

Segun Quifiones, (2012) es aquel grupo de compradores potenciales que se encuentran

en uno o mas paises fuera de donde tiene origen de la empresa.
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Fruta

Segln Garcia, (2014) es el resultado de una planta, la fruta es un producto vegetal
comestible procedente de la fructificacion de la planta. Una fruta limpia, se define
como una fruta apta para el consumo humano sin adherencias de cuerpos extrafios en
su céscara, para que la fruta se pueda clasificar como sana, es necesario que se

encuentre libre de lesiones que afecten las caracteristicas organolépticas.
Maca

Segun PROMPERU, (2021) es una planta herbacea, nativa de los Andes, tiene un alto
valor nutritivo y medicinal. Con disponibilidad estacionaria desde mayo hasta agosto,
su cosecha es a partir de los 8 a 11 meses después de la siembra. Las principales
regiones productoras de Maca en el Peru son: Junin, Pasco, Huancavelica, Huanuco y

Ayacucho.
Permiso de importacién

Segln Minervini, (2014) son autorizaciones que concede el gobierno del pais
importador, imprescindibles para introducir los productos. Constituyen una

herramienta de regulacion, limitacion del flujo y la cantidad de las importaciones.
Normas de origen

Segun la OMC, (2020) las normas de origen son los criterios necesarios para
determinar la procedencia nacional de un producto. Su importancia se explica porque
los derechos y las restricciones aplicados a la importacién pueden variar segun el
origen de los productos importados. Las practicas de los gobiernos en materia de
normas de origen pueden variar considerablemente. Si bien se reconoce
universalmente el criterio de la transformacidn sustancial, algunos gobiernos aplican

el criterio de la clasificacion arancelaria, otros, el criterio del porcentaje ad valorem, y
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otros, incluso, el criterio de la operacién de fabricacion o elaboracion. En un mundo
en proceso de globalizacion es mas importante aun lograr un cierto grado de
armonizacion entre las practicas adoptadas por los Miembros para aplicar tal

prescripcion.
Medidas sanitarias y fitosanitarias

Segln la OMC, (2020) son las medidas destinadas a proteger la salud de las personas,
animales y vegetales. Se aplican tanto a los articulos alimenticios de produccion
nacional o a las enfermedades locales de animales y vegetales como a los productos

procedimientos de otros paises.
Agroindustria

Segun Garcia, (2014) Es el proceso de transformacion de una materia prima, en un
producto con valor agregado. Este proceso se basa en una transformacion de productos
por lo general agropecuarios. Existen dos tipos de agroindustria principalmente, las
proveedoras de materias primas que intervienen en la elaboracion inicial de los
productos agricolas y las que se encargan de la elaboracion de productos intermedios
derivados de las materias agricolas. La molienda de trigo y el arroz son ejemplo de las
empresas proveedoras de materias primas y las manufacturas de caucho, la ropay el

calzado, son ejemplos de las industrias consumidoras de materias primas.
Aranceles

Segun la OMC, (2020) los derechos de aduana aplicados a las importaciones de
mercancias se denominan aranceles. Los aranceles proporcionan a las mercancias
producidas en el pais una ventaja en materia de precios con respecto a las mercancias

similares importadas, y constituyen una fuente de ingresos para los gobiernos.
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Capitulo 111: Metodologia de la Investigacion
3.1. Enfoque de la investigacion

Segun Katayama, (2010) la investigacion cualitativa comprende un conjunto de
diversas estrategias y acercamientos al estudio del mundo social 0 humano en sus aspectos
simbolicos y por tanto no masico o cuantificables. La presente investigacion corresponde al
enfoque cualitativo, ya que sus objetivos fundamentales consisten en, primero; identificar
formas y mecanismos bajo los cuales los diferentes actores o sujetos sociales producen
observaciones y “crean” sus realidades y segundo; distinguir los diversos procedimientos
empleados por los observadores de primer orden para interrelacionarse entre ellos y para

crear o construir dichas realidades.

Al respecto, como se trata de identificar las barreras a la exportacion, fue necesario

distinguir los procedimientos que cada empresa realiza.
3.2. Paradigma de la investigacion

Segun Katayama, (2014) para el desarrollo de la investigacion se procedié a emplear
como estrategia a la Teoria Fundamentada, que pertenece a la perspectiva de investigacion
explicativa. Su metodologia es el andlisis comparativo constante, el cual consiste en
recopilar datos, organizar y sistematizar dichos datos creando categorias. Esta teoria se
ajusta apropiadamente con la investigacion, ya que a través de su estrategia del método de
comparacion constante se recogieron, codificaron y analizaron los datos que brindaron las
empresas de la Regién Junin, sobre las barreras a la exportacion de sus productos

deshidratados.
3.3. Método de la investigacion

Segun Katayama, (2014) el método que se empled para el desarrollo de la

investigacion cualitativa fue el conceptual-inductivo. Este método consistio en la
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observacion de los hechos sociales, de manera que se pueda obtener datos necesarios y
clasificarlos para la investigacion; posteriormente se formularon conceptos que sirvieron

para la construccion de teorias.

Este método fue apto para el desarrollo de la investigacion, dado que se observaron
cuéles fueron las barreras a la exportacion que afectaban a las empresas exportadoras de

productos deshidratados de la Region.



3.4. Sistema de categorias

Tabla 9.

Sistema de categorizacién
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Definicion

Tema conceptual Categorias Subcategorias Cadigos
Mercaqlos BImpo1
potenciales
Programas de

Barreras de apoyo al Blpe02
Informacién exportador
Procedimientos a
seguir para la Blpe05
(Leonidou L. , exportacion.
2004) Clasifica N
Gubernamentales Gubernamental BGpg01
Internas y
Externas. Las Conocimiento de BCel0l
Inter_nas estan otras lenguas
asociadas al Barreras Cult |
déficit de Culturales ultura con 1os
recursos y paises que sevaa BCce04
capacidades exportar.
organizacionales pgareras Canales de BOLcd01
Barreras de  de la empresa, : distribucion
S, Operacionales / .
Exportacion por otraparte, | ogisticas Capacidad de BOLcp05
las barreras produccién.
externas nacen Tarifas a las
del ambiente en  Barreras exportaciones BEte01
donde la economicas Anélisis de la BEac02
emprte_sa};JZClIJta competencia a
su actividad, lo
; ! Barreras .
mismo en el financieras Acceso a capital BFac01
entorno naIC|onaI Adaptacion de o
como Sn 3 Barreras de productos P
mercat 0 ,e Marketing/ Plan estratégico
exportacion. Digitales de marketing BMpmi03
internacional
Barreras
sanitarias,
Barreras fitosanitarias o BADSO1
Arancelarias similares.
Documentacion y
burocracia BAdbO2

Fuente. Elaboracion propia.
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Para la investigacion se tomd en cuenta las empresas exportadoras de productos

deshidratados (frutas deshidratadas y maca deshidratada). La poblacion de estudio estuvo

conformada por todas las empresas que exportadoras de estos productos deshidratados, la

cual estuvo compuesta por un total de 6 empresas.

Tabla 10.

Poblacién de Empresas exportadoras de productos deshidratados de la Region Junin.

RUC lgl:gbre Nombres Apellidos Cargo Direccion
empresa
Cooperativ . . Ca}lle Pedro
20600717902 . Elvis Romero Presidente  Galvez nro.
a Agraria ,
. Bendezl 1974- El
Agropia Tambo
L.T.D.A
20419184111 Ecoandino Gino Samaniego Gerente Av.
S.AC. Progreso
N°750
Sector 2,
Concepcidn
20568075278  Greenbox Johanes Dafieno Gerente ~ CAarretera
. . Central KM
S.AC Martin Kreiner 39
Acoobamba-
Tarma.
Urb. San
20486021773 Highland José Durand Gerente S:r?]f.loft 1212_'
Coffee '
SAC. Chanchamay
0-Junin - Peru
Calle Los
20602919677 Inca  Origin Fanghao Pan Gerente Alamos Nro.
E.LR.L 244 urb. San
Carlos.
Jr.  Ancash
20563659310 Love  Green Elvis Guerrero Gerente n°.919 (cerca
PerG E.I.R.L Gonzalo General al cuartel 9
de
diciembre) -
Chilca

Nota. Tomado de las empresas que exportan productos deshidratados - Oficina Macro Region Centro



Este - Sector Agronegocios de PROMPERU.
Las tres empresas exportadoras fueron elegidas para esta investigacion porque
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cumplen con el perfil que se ha descrito y especificado, y se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 11.

items del perfil de las empresas.

items del
perfil de
las empresas

Agropia Inca Highland
L.T.D.A. Origin Coffee
E.LRL SAC.

Greenbox Ecoandino

S.AC.

S.AC.

LoveGreen
Peru
E.l.LR.L.

Empresa
formalizada
y activa

Empresa
exportadora
de
deshidratados
Brinda
acceso a la
informacion

Estar
considerado
en el
REMYPE

Tener un
volumen de
exportacion
inferior a
$300.000,00
valor FOB.

No tener
penalidades
con alguna
entidad del
estado.

Exportar
productos
deshidratados
por 2 afos
consecutivos.
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Tenercomo  Francia, China, Reino EE.UU., EE.UU., China,
minimo un Alemania, Hong Unido, Alemania. Paises Hong Kong.
clienteenel  Bélgica. Kong. EE.UU, Bajos.

extranjero. Australia.

Fuente. Elaboracion propia.
3.6. Técnicas de produccién de informacién

Los instrumentos para emplear en los estudios cualitativos deben permitir datos
para establecer el porqué, el como y la motivacion del actuar de los sujetos sociales. El
instrumento que mas se adecua para esta investigacion de enfoque cualitativo es la entrevista
a profundidad, la cual se describe como una interaccién dialdgica, personal y directa entre
el investigador y el sujeto estudiado. Ademas, que busca que el sujeto exprese de manera

detallada sus motivaciones, creencias y sentimientos sobre un tema. (Katayama, 2014)

3.7. Técnicas de analisis de la informacion

El andlisis de la informacion se realizard mediante las entrevistas, siendo apto para
el analisis de investigaciones cualitativas. Considerando que las guias de entrevista seran

aplicadas a las empresas exportadoras de productos deshidratados de la Regidn Junin.



4.1.1. Empresas

Capitulo 1V: Resultados

4.1. Descripcion del trabajo en campo
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El trabajo de campo se realizd mediante la comunicacion via email con el

area de Agroexportaciones de PromPeru; quienes me brindaron la informacién

necesaria de las empresas exportadoras de productos deshidratados de la Region Junin,

que cumplen con el perfil anteriormente mencionado. Después de ello hubo una

comunicacion y acuerdo con cada una de las empresas, para la aplicacion del

instrumento de manera virtual, debido a la pandemia. Tomando la informacion de las

siguientes empresas debido a que sus exportaciones de productos deshidratados.

Tabla 12.

Empresas seleccionadas para aplicacion de instrumento

RUC g::zbre Nombres Apellido Cargo Direccion
empresa S
Cooperativ Calle Pedro
20600717902 a Agraria Elvis Romero Presidente  C4lvez nro.
Agropia Bendezu 1974- El
L.T.D.A Tambo
Urb. San
Highland Carlos mz.
20486021773  Coffee José Durand Gerente "m"It. la—
S.A.C. Chanchama
yo-Junin -
Peru
Calle Los
Inca Origin Alamos
20602919677 EIRL g Fanghao Pan Gerente Nro. 244
o urb. San
Carlos.

Fuente. Elaboracion propia
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4.1.2. Expertos

Para la aplicacion del instrumento de estudio, se les solicito a los expertos
reuniones virtuales mediante la plataforma de Google Meet, quienes me brindaron una

fecha y hora en especifico para llevar a cabo la entrevista.

Tabla 13. Expertos seleccionadas para aplicacion de instrumento

Institucion Nombres Apellidos Grado
Académico
I;romperu - Qﬂcma Aldo Miguel Palomino Veliz Magister
egional Junin
Universidad . . )
Continental Harold Delfin Angulo Bustinza Magister
Universidad Nacional Christian Mazzei Cori Magister

Mayor de San Marcos

Fuente. Elaboracion propia

4.1.3. Analisis y sintesis de los resultados

El analisis y sintesis de resultados permitird identificar las concordancias,
discordancias y conclusiones dentro de esta investigacion, para ello se desarrolla lo
siguiente: Los resultados tanto de empresarios, expertos y teoria, se ejecutd de acuerdo
a la triangulacién, para ello se tomo en cuenta las opiniones y respuestas de acuerdo a
la experiencia, conocimiento de cada uno de ellos y el andlisis de la teoria seglin cada
subcategoria. Estas opiniones en base a la teoria para finalmente concluir en una idea
general, identificando la concordancia y discordancia de empresarios, expertos y

teoria.
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Tabla 14.

Concordancias y discordancias de las expertos

Sub . Aldo Palomino Christian Masei  Harold Angulo Concordancias Discordancias Conclusiones

Categorias
Menciona que los De acuerdo con  Menciona que para Los expertos Uno de los Los expertos concluyen
productos las estadisticas  los productos concuerdan que los expertos en que los mercados
deshidratados son los mercados deshidratados los ~ mercados potenciales considera que  potenciales para los
considerados potenciales son  mercados para los productos los mercados  productos deshidratados
como superfoods, Europa, Estados potenciales que el  deshidratados se han  potenciales se han ampliado,
los mercados Unidos, Japon.  considera es el ampliado en esta para los expandiéndose a los
potenciales eran  Debido a las mercado europeoy nueva etapa de productos mercados de LATAM,
diferentes antes de siguientes asiatico. Pero sobre pandemia, deshidratados  Norte América, Oceania,

BImpo1 la pande_mia. Post razones: tenemos todo a China. expandiéndose alos  son Asiay Europa, y Asia. U_no de
pandemia, los tratados mercados de LATAM, Europa, sobre  los expertos considera
mercados internacionales, Norte América, todo el pais de  que China es el principal
potenciales se han tienen la Oceania, Europa, y China. mercado para los
extendido a los economia y estan Asia. productos deshidratados.
mercados de interesados en

LATAM, Norte nuestros
América, Europa, productos. Los
Oceania, y el paises serian
mercado asidtico. EE.UU., China.
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Blpe02

Antes de la
pandemia, la ruta
exportadora era el
programa con el
cual apoyaban a
los empresarios
para exportar los
superalimentos
como la maca,
aguaymanto,
jengibre. Ahora
son programas de
ecommerce a lo
que estan
enfocados en
difundir a las
empresas. Otro
programa de
apoyo en el que
estan trabajando
es el de conseguir
financiamiento
internacional, para
empresas que sean
amigables con el
medio ambiente.

Considera que
Promperd es una
de las principales
instituciones,
también la
Cémara de
comercio
Internacional, los
gobiernos
regionales a
través de
Dircetur, las
ferias
internacionales
ahora llegan a
mas personas ya
que son de
manera virtual.
Por lo tanto,
considera que si
existen
programas de
apoyo al
exportador.

Nos dice que si
conoce sobre los
programas que
existen en
Promperu , que
ayudan a
promocionar el
producto a los
mercados
internacionales y
que incluso han
podido ganar
premios
internacionales a
través de Promperu
sin tener que viajar.

Los expertos
concuerdan que, si
existen programas de
apoyo al exportador,
en diferentes
instituciones se
promueve el apoyo en
diferentes ambitos,
mencionan también
que en la actualidad
por la coyuntura en la
que estamos viviendo,
el apoyo esté enfocado
ahora al ecommerce,
en toda su amplitud,
desde la
documentacion virtual
hasta ferias
internacionales
virtuales.

Los expertos concluyen
en que los programas de
apoyo al exportador han
servido para impulsar a
los empresarios a seguir
capacitandose, participar
de concursos y ferias
internacionales.
Actualmente mencionan
que los programas de
apoyo estan enfocados
en programas de
ecommerce, desde la
documentacion virtual
hasta ferias
internacionales virtuales.




68

Blpe03

Promperu brinda
informacion sobre
el proceso de
exportacion, los
costos de
exportacion y
logistica. Todo de
manera virtual ya
que ahora la
exportacion es un
proceso mas
fluido y répido
sobre todo en esta
nueva etapa de
pandemia. Por lo
que afirma que
tener
conocimiento de
medios pagos
internacionales y
conocimiento de
operatividad
aduanera es
fundamental.

Menciona que
existen
diferentes formas
de exportar,
COmMO persona
natural, juridica,
mediante una
declaracion
simplificada,
mediante una
agencia de
aduana, etc. De
cualquier forma,
que uno elija
exportar, ahora
lo puede realizar
de manera
online.
Considera que la
digitalizacion es
una herramienta
fundamental hoy
en dia, para
todos.

Menciona que, para
poder exportar, es
necesario que las
empresas deban
tener una pagina
web, videos, etc.
para que puedan
participar en ferias
internacionales de
forma digital a
través de Promperu,
y a su vez esta
institucion les
solicitara la
documentacion
aduanera de forma
digital, asi que es
importante que la
empresa se
digitalice en todo
sentido.

Dos de los expertos
concuerdan que la
digitalizacion es vital
para el proceso de
exportacion que debe
manejar toda empresa
en la actualidad
postpandemia.

Uno de los
expertos
considera que
tener
conocimientos
en medios de
pago
internacional y
operatividad
aduanera es
fundamental
para el éxito de
las empresas
exportadoras.

Uno de los expertos
concluye en que tener
conocimiento en medios
de pago internacional y
conocimiento de
operatividad aduanera,
es fundamental para
éxito de las empresas
exportadoras de
productos deshidratados.
Los otros dos expertos
concluyen en que lo
fundamental ahora para
todo el proceso de
exportacion, es tener
todo digitalizado para
agilizar los procesos de
exportacion en esta etapa
de pandemia.
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BGpgO1

A nivel de

porcentajes, casi

el 80% de las
exportaciones
peruanas tienen
como destino

EE.UU. Y el otro

restante al
continente
asiatico, por lo

que el tratado de
libre comercio con
EE..UU es el que

sale mas

conveniente para
los empresarios.

Las politicas

gubernamentales
en el exterior hoy
son neoliberales,
mas contempla la

accesibilidad
gracias a los
tratados

internacionales y a
la globalizacion.
Sin embargo, cada

pais utiliza
politicas

gubernamentales
que son regulados

por diferentes

Considera que
los TLC's
ayudan a que los
productos
ingresen a los
paises de forma
competitiva. Es
necesario
entonces tener
mas tratados para
asi poder ser mas
atractivos a los
mercados
potenciales. Por
lo tanto,
considera que
esto podria ser
una barreras para
las empresas
exportadoras
quieran ingresar
a nuevos
mercados.

Menciona que

depende mucho del
producto a exportar,
para hacer uso de
los TLC’s. En este
caso, los productos
deshidratados estan

dentro de los
denominados

SUPERFOOQODS por

lo que ya se

benefician para ser

atractivos a los
mercados.

Uno de los expertos
considera que es
necesario tener mas
tratados
internacionales para
poder exportar a
nuevos mercados
potenciales, y poder

ser mas competitivos.

Uno de los
expertos
considera que
los tratados de
libre comercio
son
beneficiosos
para los
productos con
ventajas
competitivas,
por ejemplo,
otro de los
expertos
menciona que
los productos
deshidratados
son parte de los
denominados
Superfoods y
eso ya los hace
atractivos para
los mercados
potenciales.

Uno de los expertos
considera que los
tratados de libre
comercio son
beneficiosos para los
productos con ventajas
competitivas, por
ejemplo, otro de los
expertos menciona que
los productos
deshidratados son parte
de los denominados
Superfoods y eso ya los
hace atractivos para los
mercados potenciales.
Por otro lado, otro de los
expertos considera que
es necesario tener méas
tratados internacionales
para poder exportar a
nuevos mercados
potenciales, y poder ser
mas competitivos.
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entes. Los tratados
de libre comercio
son beneficiosos
para nuestros
productos que
tienen ventajas
competitivas.

BCcl01

El dominio de un
idioma es
fundamental, por
el momento Asia
esta cediendo
hacer tratados en
el idioma ingles,
sin embargo, esto

Considera que el
idioma universal
que se utilizan en
los negocios es
el inglés. Pero
recomienda
aprender chino
mandarin, ya que

no serd por mucho es la primera
tiempo. potencia
Recomienda comercial y

aprender el chino
mandarin para
conquistar este
mercado. Tanto el
idioma como las
costumbres son
importantes para
hacer negocios
con otros paises.
Considera que
esta es una barrera
muy fuerte para la

primera fabrica
abastecedora del
mundo.

Considerar el inglés
como idioma
principal, sin
embargo, menciona
que ahora con la
tecnologia se puede
usar tranquilamente
traductores en linea,
para traducir
cualquier idioma,
pero siempre es
bueno manejar el
inglés.

Dos de los expertos
consideran que el
inglés y el chino
mandarin son los
idiomas principales
que se debe procurar

Un experto
considera que,
en esta nueva
era digital,
existen varias
herramientas

manejar, ya que China para afrontar
es uno de los esta barrera
principales mercados como los
para los productos traductores en
deshidratados. linea.

También mencionan
que tanto el idioma
como las costumbres
son importantes para
hacer negocios con
otros paises. Por lo
que esta es una barrera
muy fuerte para la
region, por la falta de
informacién de las
culturas extranjeras.

Dos de los expertos
concluyen que el inglés y
el chino mandarin son
los idiomas principales
que se debe procurar
manejar, ya que China es
uno de los principales
mercados para los
productos deshidratados.
También mencionan que
tanto el idioma como las
costumbres son
importantes para hacer
negocios con otros
paises. Por lo que esta es
una barrera muy fuerte
para la regién, por la
falta de informacion de
las culturas extranjeras.
Por otro lado, para uno
de los expertos, en esta
nueva era digital el
considera que existen
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region, por la falta
de informacion de

varias herramientas para
afrontar esta barrera

BCce02

las culturas como los traductores en
extranjeras. linea.
Una de las Menciona que Los productos Los expertos Los expertos concluyen

consecuencias del
covid 19, ha sido
ahondar la
demanda de
productos
funcionales o
superalimentos, y
una priorizacion
de compra en
lugar de otros.
Estos productos se
han vuelto
atractivos para
todo nivel
socioeconémico.

las preferencias
de las personas
han cambiado,
eligen comprar
buenos alimentos
en lugar de joyas
o perfumes. Por
el mismo hecho
de afrontar una
pandemia, han
cambiado las
decisiones de las
personas al
momento de
comprar.

deshidratados estan
dentro del grupo de
los SUPERFOODS
por lo que lo hace
atractivo para
cualquier mercado
y mas aun en esta
etapa de pandemia.

coinciden en que los
productos
deshidratados son
ahora parte de los
alimentos
considerados como
superfoods o
superalimentos, y eso
hace que sean
atractivos y altamente
consumidos por todas
las personas de
diferentes niveles
socioeconémicos.

que los productos
deshidratados se han
vuelto atractivos para
todo nivel
socioeconémico, ya que
estan considerados como
productos funcionales o
superalimentos. La
prioridad de compra ha
cambiado para todas las
familias en el mundo,
pasando la alimentacion
saludable como primera
prioridad.
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BOLcdO1

Los medios de Considera que el Las salidas de la
transporte van transporte region Junin en un
desde el terrestre, maritimo es el principio son por
aéreo y maritimo. medio principal  viaterrestre, y

Siendo para la que usa el posteriormente por
Regidn, el medio  mundo, sin via maritima. Por lo
de transporte embargo, el que considera que
terrestre un medio de no deberia ser una
problema por transporte va de  barrera para las

tener una carretera acuerdo con las  empresas.
donde en épocas  mercancias a
de lluvia y huaicos exportar,

es un problema dependiendo el
grande. También  momento, el
menciona que nos destino, y las
falta tener caracteristicas
proyectos para del producto.
contar con un

aeropuerto que

tenga conexiones

internacionales,

mejores carreteras

y funcionamiento

de la via

ferroviaria. Sin

embargo, a pesar

de todos esos

problemas las

exportaciones han

podido salir

adelante.

Dos de los expertos
consideran que la via
maritima es el
principal medio de
transporte para el
mundo, por lo que no
seria una barrera para
las empresas, ademas
que va depender
mucho del producto a
exportar para elegir el
medio de transporte,
en este caso los
productos
deshidratados tendrian
COMO mejor opcion a
la via maritima por
temas de costo menos
COstoso.

Uno de los
expertos
considera que
los medios de
transporte en la
Region son
deficientes,
sobre todo el
terrestre, ya
que, en épocas
de lluviay
huaicos, esto
retrasa los
envios. Asi
mismo,
menciona que
nos falta tener
proyectos para
contar con un
aeropuerto que
tenga
conexiones
internacionales
, mejores
carreteras y

Uno de los expertos
concluye en que, el
medio de transporte
terrestre puede ser una
barrera en ocasiones para
las empresas de la
Region, especificamente
en épocas de lluviay
huaicos, asi m ismo no
contar con aeropuerto
con conexiones
internacionales,
carreteras en mal estado,
no utilizar la via
ferroviaria, son barreras
de exportacion. Para otro
experto, las empresas de
la region han podido
superar esta barrera
exportando a pesar de los
medios de transporte con
lo que se cuenta, ya que
el principal medio de
transporte al salir de la
Region es la via

funcionamiento maritima.

de la via
ferroviaria.
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BOLcp02

Considera que la

planificacion antes

de empezar a
exportar es
importante. Las
empresas que no
han considerado
una gran
capacidad de
produccion, que
no han tenido una
planificacion de
acuerdo con el

mercado meta que

quieran atender,
tienen esa barrera
para poder
exportar por falta
de conocimiento.

Considera que
nuestra
biodiversidad es
una gran ventaja
para la
produccion de
alimentos, pero
si no se tiene la
capacidad de
produccion,
desapareces del
mercado.

Considera que es
fundamental
determinar cual
seré tu demanda
para que en base a
ello puedas manejar
la capacidad de
produccion de tu
empresa. No
deberia haber
ningun problema
siempre en cuando
se haga un estudio
de mercado previo.

Los expertos
concuerdan que la
planificacion antes de
empezar con el
proceso de
exportacion es el
punto de partida mas
importante, ya que de
acuerdo con los
mercados que la
empresa quiera llegar,
su capacidad
productiva tiene que
ser equivalente a ello.
Uno de los expertos
recomienda hacer un
estudio de mercado
previo

Los expertos concluyen
que la planificacion
antes de empezar con el
proceso de exportacion
es fundamental para
tener la capacidad de
produccidn que exigen
los mercados. También
recomiendan hacer un
estudio de mercado
previo, para tener en
claro a cuantos mercados
quieren llegar o sera su
mercado objetivo y de
acuerdo con ello
planificar su produccion
mensual y/o anual. Por
lo tanto, concluyen que
las empresas que no han
planificado pueden tener
como barrera la
capacidad productiva.
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BEte01

Para la fijacion de
precios, menciona
que se debe tener
una propuesta de
valor agregado,
esto incluye:
investigacion,
desarrollo,
innovacion, gusto,
preferencia del
consumidor y
rentabilidad. La
barrera esta en la
mente de los
empresarios al no
formular un
producto con
valor agregado.

Considera que
dependiendo de

la formaen la
que sevaa
exportar, la
fijacion de los
precios seran
distintas.

Dependera de la
estrategia de

internacionalizacio

n que tenga la

empresa en funcién
a los incoterms que

se va a plantear. O
en tal caso si se va
utilizar un
intermediario,

considerar ese gasto

como parte de su
precio.

Dos de los expertos
concuerdan en que
depende mucho de la
estrategia de
internacionalizacion
que tenga la empresa
en funcion a los
incoterms, se fijara los
precios para los
productos a exportar.
Se debe tener
conocimiento de ello
para que no sea una
barrera para los
empresarios.

Uno de los
expertos
menciona que,
para una buena
fijacion de
precios, se
debe contar
con una
propuesta de
valor agregado,
que incluya
investigacion,
desarrollo,
innovacion,
gusto,
preferencia del
consumidor y
rentabilidad.
Por lo que
concluye en
que la barrera
estaen la
mente de los
empresarios al
no crear un
producto con
valor agregado.

Uno de los expertos
concluye en que, para
una buena fijacion de
precios, se debe contar
con una propuesta de
valor agregado que
incluya; investigacion,
desarrollo, innovacion,
gusto, preferencia del
consumidor y
rentabilidad. Por lo que
concluye en que la
barrera esta en la mente
de los empresarios al no
crear un producto con
valor agregado. Los
otros dos expertos,
concluyen en que
depende mucho de la
estrategia de
internacionalizacion que
tenga la empresa en
funcion a los incoterms,
se fijara los precios para
los productos a exportar.
Se debe tener
conocimiento de ello
para que no sea una
barrera para los
empresarios.
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BEac02

Menciona que el
Export
Performance, es lo
que diferencia a
las empresas
exportadoras con
éxito de las que
no, ya que esto
implica no solo
saber lo basico
como sembrar y
cosechar el
producto, sino
también idiomas,
medios de pago
internacional,
tener contactos,
respaldo del
banco, capacidad
negociadora,
mayor vision del
mercado, etc. Por
lo tanto, el que no
cuenta con un
export
performance en
consecuencia
tendra una barrera
para sus
exportaciones.

Menciona que
gracias a la
diversidad de
climas que
tenemos, es
posible la
produccién de
diferentes
productos por lo
que el
empresario debe
aprovechar eso
para tener una
ventaja
competitiva con
respecto a otros
mercados.

Considera que

existe una demanda

fuerte de los
productos
deshidratados, por
lo que se debe
identificar las
oportunidades de
negocio para estos
productos

Dos de los expertos
consideran que el
empresario debe
identificar las
oportunidades de
negocio que se tiene
gracias a nuestra
diversidad de climas,
podemos producir
diferentes productos
de exportacion,
obteniendo una
ventaja competitiva
con respecto a otros
paises.

Uno de los
expertos
considera que
tener un export
performance,
es lo que
diferencia a las
empresas
exportadoras
con éxito de las
que no, ya que
esto implica no
solo saber lo
basico como
sembrar y
cosechar el
producto, sino
también
idiomas,
medios de pago
internacional,
tener contactos,
respaldo del
banco,
capacidad
negociadora,
mayor vision
del mercado,
etc. Por lo
tanto, el que no
cuenta con un
export

Uno de los expertos
concluye en que tener un
export performance, es
lo que diferencia a las
empresas exportadoras
con éxito de las que no,
ya que esto implica no
solo saber lo bésico
como sembrar y
cosechar el producto,
sino también idiomas,
medios de pago
internacional, tener
contactos, respaldo del
banco, capacidad
negociadora, mayor
vision del mercado, etc.
Por lo tanto, el que no
cuenta con un export
performance en
consecuencia tendra una
barrera para sus
exportaciones. Dos de
los expertos consideran
que el empresario debe
identificar las
oportunidades de
negocio que se tiene
gracias a nuestra
diversidad de climas,
podemos producir
diferentes productos de
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performance en exportacion, obteniendo
consecuencia  una ventaja competitiva

tendra una con respecto a otros
barrera para paises.
sus

exportaciones.

Menciona que la  Considera que Considera que tener Dos de los expertos Uno de los Dos de los expertos
tasa de interés es  conseguir la capacidad consideran que, si expertos concluyen en que, si
mas costosa en el  financiamiento  financiera para existe apoyo de parte  considera que  existe apoyo de parte del
Per(, por loque  por parte del cubrir una demanda del estado para obtener estado para obtener
seria una barrera  estado es algo internacional es obtener financiamiento financiamiento, claro
financiera, y aun  complicado, por mucho mas financiamiento, claro  por parte del que no es tan facil
mas si no eres una lo que complicado, en ese  que no es tan fécil estado es algo  conseguirlo, pero
empresa formal ya recomienda caso recomienda conseguirlo, pero complicado, tampoco imposible.
que eso conseguir el que busque apoyo  tampoco imposible. por lo que también, consideran que
obstaculizar la financiamiento  de instituciones También, consideran  recomienda es primordial ser una
obtencioén de adecuado antes  como Promperu que es primordial ser  conseguir el empresa formal, para asi
BFac01 crédito de algin ~ de empezar a para poder apoyarse unaempresa formal,  financiamiento tener mas ventajas al
banco. Sin producir, ya que de conseguir un para asi tener mas adecuado antes momento de buscar
embargo, existe  es fundamental  apoyo financiero.  ventajas al momento  de empezara  financiamiento. Por otro
programas de para el de buscar producir, de lado, uno de los expertos
financiamiento crecimiento de la financiamiento. manera considera que obtener
dentro de empresa. particular, ya  financiamiento por parte
Promperu como que es del estado es algo
un apoyo al fundamental complicado, por lo que
exportador en el para el recomienda conseguir el
cual inversionistas crecimiento de  financiamiento adecuado
extranjeros se la empresa. antes de empezar a

vuelven producir, de manera
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accionistas de
empresas peruanas

particular, ya que es
fundamental para el

crecimiento de la
empresa.

y pueden asi
brindar el capital
financiero para
que las empresas
crezcan. Otro
medio es el
crédito cepimex,
para seguros de
pre y post
embarque a través
de ACOFIDE.
Ademas, que
ahora promoveran
la inversion
extranjera con
mas fuerza, foros

de inversion,

ferias.

Menciona que la  Menciona que Menciona que es Dos de los expertos Uno de los Dos de los expertos
experiencia de las empresas que muy importante consideran que el expertos concluyen que el

consumo es lo
esencial, cuanto

ahora manejan el estar digitalizado,
marketing digital contar con catalogo

marketing digital es
fundamental para las

menciona que
la experiencia

marketing digital es
fundamental para las

mas se sabe sobre son las que digital, pagina web, empresas en esta esta de consumo es empresas en esta esta de
BMpmio1 el cqnsumidor a  sobrevivirdnen unaplan e_stratégico de papdemia, lo esencia/l, pandemia, mencionan

traves del esta nueva de marketing mencionan que las cuanto mas se  que las formas de

marketing, es normalidad en el digital, para que formas de comprade sabe sobreel  compra de los

cuando menores  que Nnos con ello también los consumidores han  consumidora  consumidores han

errores se encontramos. pueda recibir apoyo cambiado, y como través del cambiado, y como

cometeran, como  Las formas de de parte del estado. vemos a las nuevas marketing, es  vemos a las nuevas

el empaque, compra de los marcas también. Si no cuando marcas también. Si no
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slogan, colores,
lenguaje, etc.
Tener un plan de
marketing es
esencial antes de
todo, conocer al
consumidor es
primordial.

consumidores
han cambiado, y
COMO vemos a
las nuevas
marcas también.
Si no cuentan
con un plan de
marketing es
poco probable
que sobrevivan.

cuentan con una
pagina web, redes
sociales, plan de

marketing estratégico,
lo més probable es que

las empresas no

puedan sobrevivir en

la actualidad.

menores
errores se
cometeran,
como el
empaque,
slogan, colores,
lenguaje, etc.
Tener un plan
de marketing
es esencial
antes de todo,
conocer al
consumidor es
primordial.

cuentan con una pagina
web, redes sociales, plan
de marketing estratégico,
lo més probable es que
las empresas no puedan
sobrevivir en la
actualidad. Por otro
lado, Uno de los
expertos menciona que
la experiencia de
consumo es lo esencial,
cuanto mas se sabe sobre
el consumidor a través
del marketing, es cuando
menores errores se
cometeran, como el
empaque, slogan,
colores, lenguaje, etc.
Tener un plan de
marketing es esencial
antes de todo, conocer al
consumidor es
primordial.
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BLbna01

Una de las
principales
barreras legales es
la ausencia de
comunicacion
fluida, falta de una
estrategia nacional
de educacion al
empresario. Uno
de los principales
problemas es la
informalidad de
las empresas. En
el caso de las
empresas de la
Region Junin las
principales
barreras legales
son las que
provienen del
marco municipal y
regional porque a
nivel internacional
son reguladas por
laOMC y més
facil de controlar.
Por otro lado,
algunos
certificados, como
el certificado de
origen, han sido
virtualizados

Cada pais
maneja de un
conjunto de
normativas, pero
de manera
universal la
OMC nos habla
sobre las barreras
de exportacion.
En la actualidad,
se busca que los
productos de
exportacion no
transporten el
virus, por esta
razén se han
aumentado los
protocolos de
bioseguridad,
fumigacion, etc.
Considera que
este es un factor
que ha detenido
las
exportaciones.
Por otra parte,
menciona que las
certificaciones
hacen que los
productos tengan
mayores ventajas
al tratar de

Depende del Dos de los expertos Uno de los
mercado al que va  concuerdan en que las expertos
dirigido, pero como certificaciones hacen  menciona que

documento que los productos uno de los
principal esta el tengan mayores principales
registro sanitario,  ventajas al tratar de problemas es la
certificaciones ingresar a los informalidad
fitosanitarias, mercados exteriores.  de las empresas
contar con algun Los certificados mas y para el caso
ISO, ayudaria bésicos para poder de la Region,
bastante para enviar exportar son el las principales
el producto a registro sanitario, barreras legales
mercados mas certificacion son las que
exigentes. Son fitosanitaria, contar provienen del
certificaciones que  con algun ISO, o marco

no son baratas por  certificacion orgénica, municipal, con
lo que podria ser un estas Gltimas son la demora de

problema en caso se certificaciones que no algunos
quiera exportar a son baratas por lo que certificados

mercados europeos, podria ser un principales
por ejemplo. Por el problemaencasose  como el
momento no existe quiera exportar a registro

ningln documento  mercados europeos 0 sanitario.
que demuestre que  paises que lo exijan.  menciona

no hay también que la
contaminacion del ley de

virus COVID 19, promocion a
pero si es las

importante tener las exportaciones,
medidas previas COmo una
para evitar norma legal,

problemas, mejorar favorece a las

Dos de los expertos
concuerdan en que las
certificaciones hacen que
los productos tengan
mayores ventajas al
tratar de ingresar a los
mercados exteriores. Los
certificados mas bésicos
para poder exportar son
el registro sanitario,
certificacion
fitosanitaria, contar con
algin 1SO, o
certificacion organica,
estas ultimas son
certificaciones que no
son baratas por lo que
podria ser un problema
en caso se quiera
exportar a mercados
europeos o paises que lo
exijan. Por otro lado,
Uno de los expertos
menciona que uno de los
principales problemas es
la informalidad de las
empresas y para el caso
de la Region, las
principales barreras
legales son las que
provienen del marco
municipal, con la demora
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completamente
siendo una
facilidad para el
exportador
peruano, y otros
documentos mas.
Considerar
también a la ley
de promocion a
las exportaciones,
COMO una norma
legal, la cual
favorece a las
exportaciones
peruanas ya que
no se grava el
IGV alas
exportacion
peruanas.

ingresar a los los protocolos
mercados sanitarios.
exteriores.

Considera que es
una barrera, ya
que el Pert no lo
explota al
maximo.

exportaciones
peruanas ya
que no se grava
el IGV alas
exportacion
peruanas.

de algunos certificados
principales como el
registro sanitario.
menciona también que la
ley de promocidn a las
exportaciones, como una
norma legal, favorece a
las exportaciones
peruanas ya que no se
grava el IGV alas
exportacion peruanas.

Fuente. Elaboracion propia.
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Concordancias y discordancias de las empresas evaluadas
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Sub- Cooperativa Inca Origin Highland Coffe Concordancias Discordancias Conclusion
Categoria  Agropia LTDA E.l.R.L. SAC
Sus mercados La empresa La empresa Dos empresarios Uno de los Dos empresarios
potenciales parala  desconoce de otros  desconoce de otros  desconocen de otros ~ empresarios tiene  concuerdan que
exportacion de mercados mercados potenciales mercados potenciales, como mercados desconocen de otros
productos potenciales, solo para los productos solo exportan a China potencialesalos  mercados
deshidratados son  exportaa Chinay  deshidratados, solo  y a Francia paises del potenciales, solo
paises del no tiene exporta a Francia respectivamente, no  continente europeo exportan a Chinay a
continente europeo  informacion de desde hace varios cuentan con y Oceania. Francia
y Oceania, tales oportunidades en afos. informacion de respectivamente.
BImp01 como: Espafia, otros mercados. oportunidades en otros Uno de los
Reino Unido y mercados exteriores. empresarios tiene
Australia. como mercado
potencial a los paises
del continente
europeo, tales como
Espafia, Reino
Unido, Australia
entre otros.
El empresario El empresario El empresario Dos de los Solo un Concluimos con que
menciona que no ha menciona que no ha menciona que han empresarios empresario resalta dos de las empresas
participado de participado de participado en afios  concuerdan que no que, al inicio o no han participado
Blpe02 ningln programa de ningun programa de anteriores, en han participado de despegue de su de ningun programa

apoyo al exportador, apoyo al exportador,

menciona que no no tiene
tiene informacion ya conocimiento de
gue no ha habido ello.

programas de parte
del Estado para
mejorar Sus procesos
en la exportacion,

ningun programa de
apoyo del Estado.

empresa, ha sido
participe de
programas de
apoyo del Estado.

de apoyo estatal, y
son las que mas
dificultades tienen
ahora para seguir
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interés por ninguna
de las partes.

financiamiento, entre
otros eventos.

exportando
productos
deshidratados. Solo
una empresa ha
participado de estos
programas de apoyo.

Blpe03

El empresario
menciona que
exportan
directamente a
algunos paises y
para otros paises
utilizan
intermediarios para
poder exportar,
como por ejemplo a
Brasil, ya que no
cuenta con el
conocimiento
suficiente para
poder encargarse de
todo el proceso.

El empresario
menciona que
exporta como
intermediario, busca
a los mejores
productores de la
Regiony el se
encarga de buscar
compradores en
China y encargarse
del envid y del
proceso aduanero.

El empresario
menciona que su
prioridad es trabajar
con productos
organicos, por lo que
su proceso de
produccion es lo
principal para poder
obtener sus
certificaciones,
cuenta con personal
encargado de los
temas aduaneros, por
lo que no tiene
problemas con todo
el proceso de
exportacion.

Dos de los
empresarios
concuerdan que no
tienen conocimiento
de todo el proceso de
exportacién, uno de
ellos tiene que
contratar a otro
profesional externo
para que se encargue
del envio de los
productos. El otro
experto menciona que
no ve los temas de
produccion, solo se
encarga de acopiar de
diferentes productores
de la Region para
luego enviarlos al pais
destino.

Solo un
empresario
menciona que
ellos se encargan
de todo el proceso
de exportacion,
desde la
produccion,
envasado y envio
al pais destino.

Concluimos que dos
de las empresas no
tienen el
conocimiento de
todo el proceso de
produccidn, una de
las empresas solo se
encarga de acopiar
de diferentes
productores y otra de
las empresas solo de
la produccion. Solo
una empresa tiene
conocimiento de
todo el proceso de
exportacion, desde la
produccién hasta el
envid al pais destino.
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El empresario
menciona que las
politicas
gubernamentales
dependen del pais al
que se exporta,
algunos tienen mas
restricciones que

El empresario
menciona que no
han tenido ningun
problema con sus
exportaciones a
China.

El empresario
menciona que cada
pais exige diferentes
requisitos, sobre todo
certificaciones, pero
que si cuentan con
ello.

Los empresarios
concluyen que cada
pais solicita diferentes
requisitos,
certificaciones, etc.
Pero que no ha sido
una barrera para poder
exportar.

Se concluye que
cada empresa ha
tenido que cumplir
con los requisitos
que cada pais exige
pero que no ha sido
un obstaculo para
poder exportar sus

BGpgO1 otros. Algunos productos.
paises como Espafa
pidieron otros
requisitos especiales
para poder recibir
los productos
deshidratados del
empresario.
El empresario El gerente de la Si manejan el inglés  Los empresarios Un empresario no  Concluimos que dos
comenta que ensu  empresa es de China y el Frances paralas manejan el idioma maneja el Inglesa de los empresarios si
empresa no manejan por lo tanto maneja documentacionesy  inglés, francés y chino un nivel avanzado, manejan el idioma
el Ingles a un nivel el chino mandarin, y los tratos con sus mandarin por lo que tiene como el chino
avanzado. Usan el espafiol en un clientes. correspondientemente. que usar mandarin, Ingles y
traductores en linea nivel intermedio. traductores en Frances para sus
BCclOL para las linea. respectivos tratos

conversaciones y
tratados con sus
clientes.

comerciales. Solo un
empresario no
maneja ningun
idioma por lo que es
una barrera para él
ya que tiene que usar
traductore en linea.
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Sus productos son
recomendados
mundialmente,
sobre todo son
recomendados por

La maca
deshidratada y la
quinua son los
productos que
exporta a China

Toda la variedad de
productos que
procesan es
organicos y
mundialmente

Concordancia: Los
empresarios
concluyen en que los
productos
deshidratados son

Los empresarios
concluyen en que los
productos
deshidratados son

BCce02 nutricionistas como debido a sus altos recomendados para  mundialmente mundialmente
base para una buena beneficios. una alimentacion recomendados por su recomendados por su
alimentacion. nutritiva. alto porcentaje alto porcentaje
nutritivo siendo parte nutritivo siendo parte
esencial de una buena esencial de una
alimentacion. buena alimentacion.
En principio El empresario El empresario Concordancia: Las Uno de los Se concluye que las
utilizaron el medio  menciona que, menciona que tres empresas utilizan empresarios que  tres empresas
aereo para el envié  debido a la cantidad utilizan el medio el medio de transporte adn no tiene un utilizan el medio
de sus muestras por de exportacion, maritimo para sus maritimo para sus mercado fijo, tiene maritimo por el
la plataforma de utilizan el medio de exportaciones debido exportaciones. que enviar volumen de
BOLcdol exporta facil. Segun transporte maritimo ala canti_dad de sus muestras por via  exportacion. So_lc_)
se incrementaron la  sobre todo por sus  exportaciones. aérea para sus una empresa utiliza
cantidad de sus exportaciones a clientes, el medio aéreo en
pedidos, empezaron granel. generando un ocasiones para envié
a utilizar el mayor costo. de muestras,
transporte maritimo incrementando su
para sus envios. gasto.
El empresario El empresario El empresario Concordancia: Los Solo una empresa  Dos de los
menciona que menciona que por  menciona que, Si empresarios ha podido seguir ~ empresarios
debido a la motivo de la cuentan con la concluyen que por Ccon sus concluyen que por
pandemia su pandemia han capacidad de motivo de la actividades de motivo de la
BOLcp02 capacidad de disminuido sus produccion que sus  pandemia, han tenido  exportacion, esto  pandemia han dejado

produccion se
quedo estancada.
Por tal motivo ahora
no pueden cumplir

exportaciones con la

macay quinua. Y
por el momento

clientes demandan,
tienen mas de 200
variedades de
productos con

que parar sus
operaciones y por
ende su cantidad de
produccién ha

debido a la
variedad de sus
productos, y por la
fidelidad que

de exportar por no
tener variedad de

productos y por el
mismo motivo no
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con grandes
cantidades de
produccion.

estan exportando
otros productos.

certificaciones
organicas que
promueve la rotacion
de sus productos de
manera continua.

disminuido tienen con su
totalmente.

Francia.

cliente principal,

han podido ampliar
su capacidad de
produccion. Solo una
empresa ha
continuado con las
exportaciones por
contar con un trato
comercial a largo
plazo y por la
capacidad de
produccion.

BEteO1

El empresario
menciona que
manejan un precio
FOB para sus
exportaciones. Los
precios varian de
acuerdo con la
cantidad que
exportan. Y a los
costos que tienen
que asumir con lo
que exigen en cada
pais.

El empresario
menciona que sus
precios varian de
acuerdo con la
cantidad del pedido,
ellos venden a un
precio DDP.

El empresario
menciona que sus
precios varian
dependiendo de la
cantidad de
exportacion, a mayor
cantidad el precio
baja. Manejan un
precio FOB.

Concordancia: Los
empresarios
concluyen en que el
precio varia de
acuerdo con la
cantidad del pedido.
Manejan precio FOB
y DDP.

Dos de los
empresarios
concluyen que los
precios varian segun
la cantidad y el pais
a exportar, ya que se
cubre diferentes
costos de acuerdo
con los
requerimientos que
pide cada pais. los
costos de produccion
y también al medio
de transporte a
utilizar.
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El empresario
menciona que su

El empresario
menciona que se

Sus principales
productos

Concordancia: Los
empresarios

Los empresarios
concluyen que su

objetivo es dedican a buscar a  deshidratados son la  concluyen que se principal diferencia

diferenciarse por la  los mejores pifia Golden, platano diferencian de sus frente a sus

calidad del proveedores de isla, mango y competidores por la competidores es la

producto, y por tal  macay quinua para aguaymanto. calidad de sus calidad y variedad de
BEac0?2 mptivo ellos poder diferencia_rse tambifén estan en la pro_ductos y por la sus productos, (_jc_)s de

mismos se encargan de la competencia  capacidad de variedad. las empresas utilizan

de producir sus por la calidad de su  procesar otras frutas sus propios insumos

propios fertilizantes producto. a solicitud del organicos para

para sus productos cliente. Tienen producir y ser mas

organicos. Esa es su variedad y calidad. competitivos.

diferencia frente a la

competencia.

El empresario El empresario El empresario Concordancia: Los Los empresarios

menciona al inicio  menciona que menciona que al empresarios concluyen que por el

se endeudaron de manejan su propio  inicio de sus concluyen que momento no cuentan

algunos bancos para capital, proveniente exportaciones han tuvieron problemas con algun tipo de

obtener el capital de del extranjero, necesitado de financieros al inicio de financiamiento para

su produccién, sin  cuenta con otras financiamiento, sus exportaciones, sin poder seguir

embargo, a la fecha empresas en China  posteriormente se embargo, con la invirtiendo en la

no cuentanconla  que le generan sirven de los misma rentabilidad de produccion de los
BFacol posibilidad de capital para que adelantos de pago sus exportaciones han deshidratados,

seguir accediendo a
capital ya que no
estan produciendo
por lo tanto no
tienen la seguridad
de poder con esa
deuda.

pueda seguir
invirtiendo.

(20%, 30%) de sus
clientes para poder
cubrir los gastos de
produccion.

podido recuperarse y
no tener deudas
actualmente. Sin
embargo, el hecho de
no tener acceso a
capital financiero para
poder crecer 0
aumentar su

debido a la pandemia
tuvieron que para sus
operaciones. Solo
una de las empresas
ha continuado con la
produccién de los
deshidratados, ya
que cuenta con una
variedad de
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produccién si es una
barrera.

productos que desde
un inicio ha podido
ayudar a obtener
acceso a capital
financiero para
seguir creciendo.

Por el momento no
manejan un plan de
marketing, ni
tampoco estan
digitalizados en
todo sentido, no

Cuenta con su
tienda fisica en
China, viaja
regularmente para
ofrecer su producto.
Maneja una pagina

Cuentan con pagina
web, redes sociales,
el gerente viaja a
ferias internacionales
para aumentar sus
contactos, y manejar

Concordancia: Los
empresarios
concluyen que
manejan una pagina
web, viajan a ofrecer
sus productos ya sea a

Una empresa no
cuenta con una
plan de marketing
digital, es una
barrera que no les
permite avanzar.

Se concluye que dos
empresarios si
manejan un plan de
marketing digital,
tienen péagina web,

BMpmiOl tienen pagina web, web por donde asuunagranred de ferias internacionales, redes sociales
es una barreraque  ofrece sus contactos. pero N0 manejan un actualizadas. Solo
estan trabajando, productos, no solo plan de marketing una empresa no se ha
debido a que productos peruanos como tal. digitalizado
tampoco tienen esa  si no de otros paises completamente,
capacidad también. siendo una barrera
productiva. para ellos.
Cumplen con los Tuvo Cada pais exige Concordancia: Los Los empresarios
requisitos de inconvenientes para diferentes empresarios concluyen que cada
SENASA'Y sacar el registro certificaciones, por  concluyen que cada pais solicita
DIGESA paraque  sanitario. Para la ejemplo, para pais solicita diferentes diferentes
los productos maca tuvo que sacar Francia La certificaos, certificados,

BLbnaOl1  puedan salir. certificado de certificacion del documentacién documentacién

producto
deshidratado,
certificado de origen
y fitosanitario. Igual
se apoyan de un

kiwa. Aparte de ello
manejan el PUS
THE ORGANIC,
AGRICULTURA
BIOLOGIC,

aduanera que muchas
veces han tenido que
gastar en
asesoramiento para
poder exportar. Y ha

aduanera que
muchas veces han
tenido que gastar en
asesoramiento para
poder exportar.
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agente de aduanas
para poder exportar.

WORDFORTRADE,

KIWA'Y EL BCS.
Manejan un
protocolo de
seguridad para poder
exportar.

sido una dificultad
para poder sacar los
certificados
solicitados.

Incluso documentos
como el registro
sanitario en la
Municipalidad
demoran el proceso
de exportacion, Y
han sido una
dificultad para poder
sacar los certificados
solicitados.




Tabla 16.

Triangulacion de datos
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?Zlejxtt)egorl’a Empresas Expertos Teoria Hallazgos
Dos de los empresarios Los expertos concuerdan que Desconocimiento general de De acuerdo con la teoria y a la opinién de
concuerdan que los mercados potenciales para los mercados potenciales de los empresarios se concluye que, el
desconocen de otros los productos deshidratados exportacion. Falta de desconocimiento de los mercados
mercados potenciales, solo se han ampliado, informacion sobre las potenciales de exportacion es una barrera
exportan a China y a expandiéndose a los oportunidades de los productos para las empresas de la Region Junin, ya
Francia respectivamente. mercados de LATAM, Norte en los mercados exteriores. que no tienen informacion sobre las
Solo uno de los América, Oceania, Europa, y Arteaga, J., Fernandez, R., & oportunidades de los productos en
empresarios tiene Asia. Uno de los expertos San Emeterio, M. (2014). mercados exteriores y solo exportan a un

BImpO1l conocimiento de considera que China es el mercado desde hace varios afios. Los
oportunidades en principal mercado potencial expertos concluyen que los mercados
mercados  exteriores 'y para los productos potenciales para la exportacion de
tiene como  mercado deshidratados. productos deshidratado se han ampliado
potencial a los paises del debido a la pandemia por ser productos de
continente europeo, tales primera necesidad, su demanda ha
como Espafia, Reino aumentado en todos los continentes.
Unido, Australia entre
otros.
Concluimos con que dos Los expertos concuerdan en Desconocimiento de las ayudas De acuerdo con la teoria y a la opinion de
de las empresas no han que los programas de apoyo a la exportacion disponibles, los empresarios se concluye que, el
participado de ningin al exportador han servido desconocimiento  de los desconocimiento de los programas de
programa de apoyo estatal, para  impulsar a  los beneficios economicos y no apoyo al  exportador,  beneficios

Blpe02 y son Ias_ gue mas empre_sz,irios a _seguir econdémicos que puede generar econdémicos y no econémicos son una
dificultades tienen ahora capacitandose, participar de la exportacion. barrera para las empresas de la Region
para seguir exportando concursos y ferias Arteaga, J., Fernandez, R., & Junin, ya que hasta el momento no han

productos deshidratados.
Solo una empresa ha
participado de  estos

internacionales. Actualmente
mencionan que los programas
de apoyo estan enfocados en

San Emeterio, M. (2014).

participado de ningn programa de apoyo
y no tienen conocimiento de ello. Los
expertos concluyen que, en la actualidad
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Blpe03

BGpgO1

programas de apoyo.

programas de ecommerce,
desde la documentacion
virtual hasta ferias
internacionales virtuales.

debido a la pandemia, los programas de
apoyo son virtuales y estan enfocados en
programas de ecommerce, documentacion
virtual hasta ferias internacionales
virtuales.

Concluimos que dos de las
empresas no tienen el
conocimiento de todo el
proceso de produccion,
una de las empresas solo se
encarga de acopiar de
diferentes productores y
otra de las empresas solo
de la produccioén. Solo una
empresa tiene
conocimiento de todo el
proceso de exportacion,
desde la produccion hasta
el envio al pais destino.

Uno de los expertos concluye
que tener conocimiento en
medios de pago internacional
y conocimiento de
operatividad aduanera, es
fundamental para el éxito de
las empresas exportadoras.
Los otros dos expertos
confluyen en que o
fundamental en la actualidad
para todo el proceso de
exportacion, es tener todos
los documentos digitalizados
para agilizar los procesos de
exportacion en esta etapa de
pandemia.

Desconocimiento general de
los pasos que conforman la
exportacion, falta de personal
para planificar la actividad

exportadora.  Arteaga, J.,
Fernandez, R., & San
Emeterio, M. (2014). Las

barreras encontradas en el
mercado externo son
determinadas por diferentes
variables como; tamafio de la
empresa, compromiso con las
exportaciones y la experiencia
internacional que tiene la
empresa. (Mataveli, 2015)

De acuerdo con la teoria y a la opinion de
los empresarios se concluye que el
desconocimiento general de todo el
proceso de exportacion, la falta de
planificacion y experiencia internacional,
son barreras para las empresas de la Region
Junin, ya que dos de las empresas se
encargan solo de la produccion ¢ solo del
envio al pais destino respectivamente. Los
expertos confluyen que lo fundamental en
la actualidad para todo el proceso de
exportacion, es tener todos los documentos
digitalizados para agilizar los procesos de
exportacion en esta etapa de pandemia.

Se concluye que cada
empresa ha tenido que
cumplir con los requisitos
que cada pais exige,
documentacion especifica,
entre otros. Pero que no ha
sido un obstaculo para
poder exportar.

Uno de los expertos considera
que los tratados de libre
comercio son beneficiosos
para los productos con
ventajas competitivas, por
ejemplo, otro de los expertos
menciona que los productos
deshidratados son parte de los
denominados Superfoods y
eso ya los hace atractivos. Por
otro lado, otro de los expertos

Requisitos
burocréaticos/regulaciones/doc
umentacion requeridos.
Proteccion de la industria local.
Aplicacion de altos impuestos
a los productos con
caracteristicas similares a uno
que se fabrica en el mercado
interno del pais destino.
Leonidou (2004, p. 283)

De acuerdo con la opinion de los
empresarios y la teoria se concluye que las
empresas tienen informacion sobre la
documentacién que cada pais exige y se
apoyan de los tratados de libre comercio
que se tiene con los paises a donde
exportan, por lo que no representa una
barrera para ellos. Los expertos concluyen
que contar con productos competitivos y
cumplir con los requisitos que cada pais
exige, son tomados como ventaja ya que
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considera que es necesario
tener mas tratados
internacionales para poder
exportar a nuevos mercados
potenciales, y poder ser mas
competitivos.

existen tratados internacionales que apoyan
a las exportaciones de productos
competitivos en ciertos paises.

Concluimos que dos de los
empresarios si manejan el
idioma como el chino
mandarin, inglés y francés
para sus respectivos tratos
comerciales. Solo un
empresario no maneja
ningdn idioma por lo que
es una barrera para él ya
que tiene que usar
traductores en linea para
poder comunicarse.

Dos de los expertos
concluyen que el inglés y el
chino mandarin son los

idiomas principales que se
debe procurar manejar, ya
que China es uno de los
principales mercados para los

productos deshidratados.
También mencionan que
tanto el idioma como las

costumbres son importantes
para hacer negocios con otros
paises. Por lo que esta es una
barrera muy fuerte para la
Region, por la falta de
informacion de las culturas
extranjeras. Por otro lado
para uno de los expertos, en
esta nueva era digital el
considera que existen varias
herramientas para afrontar
esta barrera como los
traductores en linea.

Barreras Culturales:
Diferencias linguisticas con los
paises a los que se va a exportar
Arteaga, J., Fernandez, R., &
San Emeterio, M. (2014).

Los expertos y los empresarios confluyen
en que el idioma extranjero que se debe
manejar para poder realizar negocios
internacionales en el mundo actual es el
inglés y el chino mandarin, a su vez
mencionan que es importante saber sobre la
cultura y costumbres de los mercados a los
que exportan, dos de los empresarios si
manejan el Chino mandarin, Ingles y
Frances para sus respectivas transacciones
comerciales. Por lo que esto no representa
una barrera para los empresarios.



BCce02

BOLcdO1

Los empresarios
concluyen que los
productos  deshidratados
son mundialmente

recomendados por su alto

Los expertos concluyen que
los productos deshidratados
se han vuelto atractivos para
todo nivel socioeconémico,
ya que estdn considerados

Barreras Culturales:
Diferencias culturales con los
paises a los que se va a
exportar, diferencias en las
costumbres sobre el uso de los
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De acuerdo a la opinion de los expertos y
de los empresarios se concluye que los
productos deshidratados son mundialmente
recomendados por su alto porcentaje
nutritivo siendo parte esencial de una

porcentaje nutritivo siendo como productos funcionales productos. Arteaga, J., buena alimentacion, se han vuelto
parte esencial de una o superalimentos. La Fernandez, R., & San atractivos para todo nivel socioeconémico
buena alimentacion, la prioridad de compra ha Emeterio, M. (2014). llevando esa caracteristica de consumo a
cual es reconocida por la cambiado para todas las todo el mundo, sobre todo para la
poblacion europea, familias en el mundo, poblacion de los paises de Europa, Asia y
americana y asiatica. pasando la alimentacion Norte América. siendo para las empresas
saludable como primera una ventaja ya que sus productos tienen
prioridad. demanda en el mundo. Por lo que esto no
representa una barrera para los

empresarios.
Se concluye que las tres Uno de los expertos concluye ¢«  Factores  Estructurales: La teoria y los expertos concluyen en que

empresas utilizan el medio
maritimo por el volumen
de exportacion. Solo una
empresa utiliza el medio
aéreo en ocasiones para
envio de muestras,
incrementando su gasto.

en que, el medio de transporte
terrestre puede ser una
barrera en ocasiones para las
empresas de la Region,
especificamente en épocas de
lluvia y huaicos, asi m ismo
no contar con aeropuerto con
conexiones internacionales,
carreteras en mal estado, no
utilizar la via ferroviaria, son
barreras de exportacion. Para
otro experto, las empresas de
la Regidn han podido superar
esta barrera exportando a
pesar de los medios de
transporte con lo que se

Sudameérica se encuentra lejos
de los principales flujos de
comercio (Norteameérica,
Europa y Asia) lo cual trae
consecuencias negativas en
cuestiones como la logistica
internacional. (Minervini,
2014)

los paises Sudamericanos, en este caso
Perd, se encuentra lejos de los principales
flujos de comercio, teniendo problemas en
cuestiones como la logistica internacional,
al no contar con carreteras estables,
aeropuertos internacionales, etc. Sin
embargo, esto no representa una barrera
para las empresas ya que, a pesar de todas
esas dificultades, han podido superar esta
barrera y llegar a exportar cantidades
grandes utilizando los medios de transporte
que existen para nuestra Region.
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cuenta, ya que el principal
medio de transporte al salir de
la Regidn es la via maritima.

Dos de los empresarios
concluyen que por motivo
de la pandemia han dejado
de exportar por no tener
variedad de productos y
por el mismo motivo no
han podido ampliar su
capacidad de produccion.
Solo una empresa ha
continuado con las
exportaciones por contar
con un trato comercial a
largo plazo y por la
capacidad de produccion.

Los expertos concluyen que
la planificacion antes de
empezar con el proceso de
exportacion es fundamental
para tener la capacidad de
produccién que exigen los
mercados. También
recomiendan hacer un estudio
de mercado previo, para tener
en claro a cuantos mercados
quieren llegar o serd su
mercado objetivo y de
acuerdo con ello planificar su
produccién  mensual y/o
anual. Por lo tanto, concluyen
que las empresas que no han
planificado pueden tener
como barrera la capacidad
productiva.

Barreras de recursos: Falta de
capacidad de produccion de la
empresa.

Arteaga, J., Fernandez, R., &
San Emeterio, M. (2014).

De acuerdo con la teoria y a la opinion de
los empresarios se concluye que, la falta de
capacidad de produccion es una barrera que
afecta en el progreso de las empresas de la
Regidn, ya que dos de las empresas han
dejado de exportar productos deshidratados
debido su poca variedad de productos y
pocos ingresos debido a la pandemia. Los
expertos concluyen que la planificacion
antes de iniciar con el proceso de
exportacién es fundamental, asi como tener
claro sus mercados objetivos para poder
fidelizar a sus clientes.
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Los empresarios
concluyen que los precios
varian segun la cantidad y
el pais a exportar, ya que
se cubre diferentes costos
de acuerdo con los
requerimientos que pide
cada pais, como los costos
de produccién, costos
logisticos, documentacion
aduanera, entre otros.

Uno de los expertos concluye Falta de conocimiento sobre la De acuerdo con la teoria y la opinion de los

en que,

no

para una buena formacion de precios.
fijacion de precios, se debe Precios
contar con una propuesta de Arteaga, J., Ferndndez, R., &

competitivos.

valor agregado que incluya; San Emeterio, M. (2014).

investigacion, desarrollo,
innovacion, gusto,
preferencia del consumidor y
rentabilidad. Por lo que
concluye en que la barrera
esta en la mente de los
empresarios al no crear un
producto con valor agregado.
Los otros dos expertos,
concluyen en que depende
mucho de la estrategia de
internacionalizacion que
tenga la empresa en funcién a
los incoterms, se fijara los
precios para los productos a
exportar. Se debe tener
conocimiento de ello para que
no sea una barrera para los
empresarios.

expertos se concluye que la falta de
conocimiento sobre la formacion de
precios competitivos es una barrera para las
empresas de la Region, ya que dos de las
empresas no cuentan con una propuesta de
valor agregado que incluya; investigacion,
desarrollo, innovacion, gusto, preferencia
del consumidor y rentabilidad. Ademas, no
cuentan con una  estrategia de
internacionalizacion en funcion a los
incoterms.
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Los empresarios
concluyen que su principal
diferencia frente a sus
competidores es la calidad

y variedad de sus
productos, dos de las
empresas  utilizan  sus

propios insumos organicos
para producir y ser mas
competitivos.

Uno de los expertos concluye
en que tener un export
performance, es lo que
diferencia a las empresas
exportadoras de su
competencia, ya que esto
implica no solo saber lo
basico como sembrar y
cosechar el producto, sino
también idiomas, medios de

pago internacional, tener
contactos, respaldo  del
banco, capacidad

negociadora, mayor Vvision
del mercado, etc. Por lo tanto,
el que no cuenta con un

export  performance en
consecuencia tendrd una
barrera para sus
exportaciones. Dos de los
expertos consideran  que,

gracias a nuestra diversidad
de climas, podemos producir

diferentes  productos de
exportacion todo el afio,
obteniendo  una  ventaja

competitiva con respecto a
otros paises.

Barreras de adaptacion del
mercado: Intensidad de la
competencia en los mercados
de exportacion. Falta de los
recursos necesarios para hacer
frente a los retrasos, con el
objetivo de recuperar las
inversiones  imprescindibles
para la exportacion, de acuerdo
con unos plazos de
recuperacion razonable.
Arteaga, J., Fernandez, R., &
San Emeterio, M. (2014).

De acuerdo con la teoria y a la opinion de
los expertos la falta de conocimiento sobre
la competencia en los mercados de
exportacion de productos deshidratados
representa una barrera para las empresas de
la Regidn, ya que no cuentan con un Export
performance, que incluye saber identificar
las oportunidades de negocio, conocer
idiomas, saber sobre los medios de pago
internacional, tener contactos, respaldo
financiero, capacidad negociadora, etc.
Uno de los expertos considera que los
empresarios  deberian aprovechar la
diversidad de climas que tiene el pais para
sacar ventaja de sus competidores.

Los empresarios
concluyen que por el
momento no cuentan con
algun tipo de

Dos de los expertos
concluyen que si existe apoyo
de parte del estado para
obtener financiamiento.

Barrera de recursos: Falta de
asistencia financiera.
Incapacidad de
autofinanciacion. Mataveli, L.

De acuerdo con la teoria y a la opinién de
los empresarios, la falta de asistencia
financiera 'y la incapacidad de
autofinanciacion representan una barrera
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financiamiento para poder
seguir invirtiendo en la
produccion de los
deshidratados, debido a la
pandemia tuvieron que
para sus operaciones. Solo
una de las empresas ha

continuado con la
produccion de los
deshidratados, ya que

cuenta con una variedad de
productos que desde un
inicio ha podido ayudar a
obtener acceso a capital
financiero para seguir
creciendo.

También, consideran que es (2015). Alto coste financiero para las empresas de la Region Junin, ya

primordial ser una empresa
formal, para asi tener mas
ventajas al momento de
buscar financiamiento. Por
otro lado, uno de los expertos
considera  que  obtener
financiamiento por parte del
estado es algo complicado,
por lo que recomienda
conseguir el financiamiento
adecuado antes de empezar a
producir, de manera
particular, ya que €S
fundamental para el
crecimiento de la empresa.

de los medios
utilizados en
internacionales.

de pago
operaciones

que dos de las empresas no cuentan con
algun tipo de financiamiento para poder
seguir invirtiendo en la produccion de los
deshidratados. Dos de los expertos
concluyen que si existe apoyo del estado
para las empresas formales que necesiten
adquirir capital financiero.

Los empresarios
concluyen que, manejan
un plan de marketing
digital, tienen pégina web,

redes sociales
actualizadas. Sin embargo,
no estan del todo
actualizadas. Solo una
empresa no se ha
digitalizado

completamente, por el

temor de no cumplir con
los requerimientos que le
hagan.

Dos de los expertos
concluyen que el marketing
digital es fundamental para
las empresas en esta esta de
pandemia, mencionan que las
formas de compra de los
consumidores han cambiado,
y como vemos a las nuevas

marcas también. Si no
cuentan con una pagina web,
redes sociales, plan de

marketing estratégico, lo mas
probable es que las empresas
no puedan sobrevivir en la
actualidad. Por otro lado,
Uno de los expertos

e Promocién comercial en el
exterior/Comunicacion.

» Servicio posventa/asistencia
técnica.

Arteaga, J., Fernandez, R., &
San Emeterio, M. (2014).

Los expertos y la teoria concluyen que la
promocién comercial en el exterior y el
servicio post venta son parte de las
acciones dentro del plan de marketing de
una empresa, la cual resulta ser una barrera
para las empresas que hasta ahora no han
podido implementar. Los expertos
mencionan que, a traves del marketing, las
empresas pueden conocer mas sobre el
consumidor, el no contar con un plan de
marketing sobre todo ahora digital, seria
una barrera para cualquier empresa en esta
nueva normalidad en la que las empresas
tienen que sobrevivir.
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BLbna01

menciona que la experiencia
de consumo es lo esencial,
cuanto mas se sabe sobre el

consumidor a través del
marketing, es cuando
menores errores se

cometeran, como el empaque,
slogan, colores, lenguaje, etc.
Tener un plan de marketing
es esencial antes de todo,

conocer al consumidor es

primordial.
Los empresarios Dos de los  expertos ¢ Normas técnicas. Cada pais De acuerdo con la teoria a los expertos
concluyen que cada pais concuerdan en que las maneja diferentes mencionan que las barreras no arancelarias

solicita diferentes
certificados,
documentacién aduanera
que muchas veces han
tenido que gastar en
asesoramiento para poder
exportar. Incluso
documentos como el
registro sanitario en la
Municipalidad demoran el
proceso de exportacion, Y
han sido una dificultad
para poder sacar los
certificados solicitados.

certificaciones hacen que los
productos tengan mayores
ventajas al tratar de ingresar a
los mercados exteriores. Los
certificados mas basicos para
poder exportar son el registro
sanitario, certificacion
fitosanitaria, contar con algun
ISO, o certificacion organica,
estas ultimas son
certificaciones que no son
baratas por lo que podria ser
un problema en caso se quiera
exportar a mercados europeos
0 paises que lo exijan. Por

certificaciones como requisito
para la admision de productos.
(Minervini, 2014)
Segun, (Czinkota &
Ronkainen, 2008) las barreras

no arancelarias  implican
estindares o normas de
productos, aprobacion  de

procedimientos, subsidios para
productos locales y tramites
burocraticos.

implican  estandares o0 normas de
productos, aprobacién de procedimientos,
subsidios para productos locales y tramites
burocraticos. Los expertos concuerdan en
que la burocracia de las Municipalidades
son una barrera para las empresas
exportadoras que demoran desde el
proceso del registro sanitario de sus
productos. A pesar de ellos las empresas
han podido responder a las exigencias de
los paises, tales como certificaciones,
sanitarios y fitosanitarios para el ingreso de
sus productos a los mercados extranjeros.
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otro lado, uno de los expertos
menciona que uno de los
principales problemas es la
informalidad de las empresas
y para el caso de la Regién,
las  principales  barreras
legales son las que provienen
del marco municipal, con la

demora de algunos
certificados principales como
el registro sanitario.

menciona también que la ley
de  promocién a las
exportaciones, como una
norma legal, favorece a las
exportaciones peruanas Yya
que no se grava el IGV a las
exportaciones peruanas.

Fuente. Elaboracion propia.
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4.2. Discusion de resultados

Segun Arteaga, Fernandez, & San Emeterio, (2014) su investigacion menciona que
se obtuvieron las siguientes barreras: barreras de conocimiento, barreras exdgenas, barreras
culturales, barreras de apoyo privado y logistica, barreras arancelarias, barreras de recursos,
y barreras de adaptacion al mercado, de las cuales se concluye que su importancia varia en

funcién del destino de las exportaciones de la empresa.

A diferencia de esta investigacion, las barreras que presentan las empresas
exportadoras de productos deshidratados de la Region Junin son iguales independientemente
del destino al que exporten, solo una empresa tiene méas de un destino de exportacion las
otras dos empresas solo tienen un destino en especifico y las barreras que afrontan son las

mismas.

Segun (Escodon, Hurtado, & Castillo, 2013) los resultados de su investigacion
muestran que existe un vinculo negativo y significativo entre las barreras percibidas y el
compromiso exportador, el cual repercute negativamente sobre los resultados
internacionales que puede obtener la empresa. Sin embargo, este impacto negativo se puede
reducir con una mejor gestion empresarial y mayor compromiso exportador asociado a la
ampliacién de las exportaciones, los recursos y capacidades destinados a la promocion del
comercio internacional. En este sentido, el compromiso exportador se constituye en un factor
clave de la empresa. Lo que recomiendan; mayor inversion de recursos financieros, humanos

y gerenciales en beneficio de la exportacion.

Concordando con la investigacion, las barreras a las exportaciones presentadas en las
empresas de la Region Junin han afectado en gran medida el compromiso exportador de los
empresarios, debido a que dos de los empresarios han optado por parar por un tiempo las

exportaciones de los deshidratados en el afio 2020, debido a la falta de recursos y a las
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consecuencias econdmicas negativas de la pandemia y enfocarse en otros productos por el

momento.

Segun (Fanjul, 2017) los resultados de su investigacion muestran las barreras a que
pueden enfrentar las empresas al desarrollar su actividad internacional. Como resultado
clasificaron en cuatro grandes barreras: Limitaciones de recursos financieros, falta de
personal directivo preparado, dificultad para identificar clientes potenciales o socios y

dificultad para obtener informacion sobre mercados exteriores.

Respecto a esta investigacion, se coincide en que las empresas exportadoras de
productos deshidratados presentan las mismas barreras como la limitacién de recursos
financieros para seguir ampliando su capacidad de produccion, como es el caso de la
empresa Inca Origin y Agropia. También presentan la dificultad de identificar y obtener
informacidn sobre potenciales clientes o socios, ya que no cuentan con un estudio de
mercado y solo exportan un destino en especifico, como es el caso de Inca Origin y Highland

Coffe.

Segun (Jimenez Marin, 2015), los resultados de su investigacion muestran que es
factible tener negociaciones con los paises de Medio Oriente (Qatar y Emiratos Arabes) para
la exportacion de frutas deshidratadas al mercado del Medio Oriente. Sin embargo,
menciona que existen algunas barreras internas y externas que se tiene que afrontar, por lo
gue recomienda disefiar estrategias que permitan a la empresa a adaptarse a nuevos entornos
cambiantes, contar con productos de calidad competitivos, participar de los programas del

estado, todo esto con la finalidad de minimizar el riesgo de obtener perdidas.

Respecto a esta investigacion, se puede tomar como barreras a la falta de
participacion de las empresas en los programas del estado organizado por distintas

Instituciones, asi como la falta de estrategias de marketing y/o digitalizacion. Los expertos
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mencionan que existen diferentes herramientas para apoyar al empresario exportador,
actualmente PROMPERU ha estado actualizando a las empresas sobre las herramientas
digitales en este nuevo contexto, asi como también han estado fomentando la participacién

de las empresas en las ferias internacionales virtuales.

Segin (Auccahuaque Naupa & Khesht Lanza, 2020) los resultados de su
investigacién muestran que, respecto a las barreras gubernamentales, las exportaciones de
maca han tenido mejor alcance en los principales puertos del mundo gracias a los tratados
de libre comercio, acuerdos comerciales, bloques regionales y otros. Por lo que mencion6
que son las Instituciones del estado quienes deben seguir trabajando por mas tratados
comerciales y por la promocion de la maca y sus derivados en las diferentes ferias del
mundo, también mencion6 que el hecho de ser sede de los mas importantes Foros
Econdmicos nos brinda una imagen de confianza ante el mundo de las inversiones. Y por
ultimo, menciona que el drawback deberia aumentar a una tasa del 5% del valor FOB

exportado, ya que eso funciona como un incentivo para los exportadores.

Concordando con esta investigacion, las empresas exportadoras de productos
deshidratados han podido realizar sus exportaciones apoyadas de los tratados de libre
comercio que tenemos vigente, como el Acuerdo Comercial entre Per( y la Unidn Europea,
Estados Unidos, y China. Sin embargo, los empresarios mencionan que ampliar los tratados
con nuevos mercados, los apoyaria muchisimo a llegar de forma mas rapida a sus mercados
potenciales. Por otro lado, los expertos mencionan que siguen trabajando en la promocion

de los deshidratados, como parte de su lista de productos considerados Superfoods.

Segun (Asian Shufia, 2015) los resultados de su investigacién muestran que a medida
gue exista mayor organizacion en la cadena de valor de los productos a exportar, las

exportaciones de los productos finales incrementaran su demanda en el mercado
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internacional por tener un alto valor nutritivo. Por lo que recomienda exportar productos con

valor agregado con la finalidad de crear ventajas competitivas frente a otros exportadores.

Concordando con esta investigacion, las empresas exportadoras de productos
deshidratados evidencian la falta de conocimiento en el desarrollo de productos con valor
agregado. Los expertos mencionan que se debe contar con una propuesta de valor agregado
que incluya: investigacion, desarrollo, innovacion, gusto, preferencia del consumidor y
rentabilidad. Esto como parte del Export Performance que todo empresario exportador debe
tener, que ademas incluye saber identificar las oportunidades de negocio, conocer idiomas,
saber sobre los medios de pago internacional, respaldo financiero, capacidad negociadora,

etc.

Segun (Garcia Tobar, 2018) en su investigacion concluye que las barreras mas
significativas son las barreras de informacion y las barreras gubernamentales, ya que
menciona que los Tratados de libre comercio ayudan a que los productos de exportacion
ingresen a nuevos mercados de manera mas rapida, y por otro lado, menciona que el hecho
de tener conocimiento de los procesos para la exportacion de los productos deshidratados,

ayudara a minimizar los errores al momento de exportar.

Coincidiendo con la investigacion, las empresas exportadoras de productos
deshidratados presentan algunas de las barreras internas como: la falta de informacién de
oportunidades en el extranjero, capacidad de produccion, la falta de recursos econémicos y

la competencia de precio.

Segun (Manjarrez, 2016) muestra en su investigacion que la méxima calidad, nivel
y cobertura de la infraestructura de transporte entre los socios comerciales es un
determinante significativo del comercio. Por otra parte, se muestra que las principales

barreras son las de Transporte y Geografia para el comercio entre Estados Unidos y sus



103

principales socios comerciales. Por lo tanto, es esencial que se preste mas atencion a la
infraestructura para las estrategias de desarrollo del comercio. En tercer lugar, las barreras

politicas juegan un papel importante.

A diferencia de esta investigacion, la infraestructura de transporte entre los socios
comerciales no representa unas barreras para las empresas exportadoras de productos
deshidratados de la Region Junin. Se puede afirmar que se necesita mejorar la infraestructura
de las carreteras para la ciudad de Lima, punto de partida de los productos a exportar, sin

embargo, eso no ha detenido las exportaciones de las empresas de la Regidn.
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Conclusiones

De acuerdo con la triangulacion de la informacion obtenida en las entrevistas a las
empresas como a los expertos y la posterior contrastacion con la teoria para la
interpretacion de hallazgos, se determina que las categorias que si representan una
barrera para las empresas exportadoras de productos deshidratados de la Region Junin
son: las barreras de informacion, barreras operacionales logisticas, barreras
econdmicas, barreras financieras y barreras de marketing. Y, por otro lado, las
categorias que no representan una barrera para las empresas son: las barreras legales,

barreras culturales y barreras gubernamentales.

Las barreras de informacion impiden a las empresas conocer sobre: los mercados
potenciales, programas de apoyo al exportador y el proceso de exportacion. Las
empresas mencionaron que no cuentan con algun estudio de mercado que los ayude a
conocer los nuevos mercados potenciales para la exportacion de deshidratados, a la
actualidad han estado exportando a China, Francia, Alemania y Estados Unidos
unicamente. Asimismo, se evidencié que solo una empresa ha podido participar de los
programas de apoyo al exportador que brindan las diferentes instituciones estatales,
como la ruta exportadora, programa que apoyaba a las empresas exportadoras de maca
y aguaymanto. Actualmente debido a la pandemia, las instituciones estatales estan
enfocando sus programas en temas de ecommerce y ferias internacionales virtuales, lo
cual debe ser aprovechado por las empresas para poder mantenerse en el mercado. Por
otra parte, las empresas desconocen de algunos temas dentro del proceso de
exportacion de sus productos como: medios de pago internacional y operatividad
aduanera, teniendo como consecuencia gastos extras por contratar a otros

profesionales que se encargan del proceso completo de exportacion.
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Las barreras operacionales-logisticas perjudican a las empresas al no poder cumplir
con el requerimiento que exigen los mercados (cantidad y tiempo de entrega). Debido
a la pandemia, dos de las empresas pararon sus operaciones de exportacion de
productos deshidratados, esto provocé una disminucion fuerte en sus ingresos,
perdiendo clientes para sus exportaciones y al momento de buscar otros clientes su
capacidad productiva no fue suficiente, por lo tanto, se evidencia que las empresas no
cuentan con un plan financiero para aumentar su capacidad productiva de acuerdo a la
demanda. Por otro lado, las operaciones logisticas de la Region no estan muy bien
desarrolladas como para apoyar a las empresas que necesitan cumplir con sus clientes
en el extranjero, el principal canal de distribucidn que se tiene en la Regién es el
terrestre, el cual no esta en las condiciones que deberia, ya que cada vez que hay un
accidente o en épocas de lluvia y huaicos todo se retrasa, tampoco se utiliza la via

ferroviaria ni se cuenta con aeropuertos internacionales en la Region.

En relacion con la formacion de precios, las empresas manejan diferentes precios de
acuerdo a la cantidad exportada, sin embargo, no son precios competitivos, ya que se
evidencia que las empresas no cuentan con una propuesta de valor agregado que
incluya: investigacion, desarrollo, innovacién, gusto, preferencia del consumidor y
rentabilidad, tampoco cuentan con una estrategia de internacionalizacion en funcion a
los Incoterms. Por tal motivo, dos de las empresas no han podido continuar con la
exportacion de sus productos en esta etapa de pandemia. En referencia a las barreras
financieras, la falta de asistencia financiera y la incapacidad de autofinanciacion de las
empresas de la Regién Junin, perjudican a la continuidad de sus exportaciones. Dos
de las empresas no cuentan con algln tipo de financiamiento para poder seguir
invirtiendo en la exportacién de los deshidratados, sin embargo, existen programas de

financiamiento extranjero a los cuales las empresas podrian postular con el debido
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asesoramiento de la Promperu. Se ha evidenciado que las empresas tienen
conocimiento sobre la documentacion necesaria que exige cada pais, como los
certificados de origen, certificados sanitarios y fitosanitarios, certificados de calidad
como USDA Organic, AB Agriculture Biologique, Kiwa BCS, entre otros,
apoyandose también de los tratados de libre comercio que se tiene con Estados Unidos
y China. Asimismo, se evidencié que los productos deshidratados pertenecen a la
categoria de los Super alimentos, convirtiéndolos en productos competitivos. Por otra
parte, se evidencio que el idioma extranjero que se manejan las empresas son el inglés
y el chino mandarin, cual les ha servido para poder relacionarse con sus compradores
a lo largo del tiempo. También se evidencia que los empresarios saben que sus
productos son mundialmente reconocidos como parte de una buena alimentacion
saludable, el cual es una caracteristica de consumo por la poblacion europea y asiatica.
Por dltimo, con respecto a las barreras legales los empresarios cumplen con los
estandares y normas que cada pais les exige, como la aprobacion de procedimientos,
subsidios para productos locales y tramites burocraticos. A pesar de la burocracia de
las municipalidades, las empresas han podido responder a las exigencias de los paises,
tales como certificaciones sanitarias y fitosanitarios para el ingreso de sus productos a
los mercados extranjeros. Finalmente, con respecto a las barreras de marketing dentro
de las empresas exportadoras de deshidratados de la Region Junin, se evidencia que
no cuentan con un plan de marketing para la promocién comercial en el exterior de
sus productos y el servicio post venta. Tampoco manejan una pagina web actualizada,

redes sociales, plan de marketing, ni tampoco estan digitalizados en todo sentido.
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Actualmente el aguaymanto tiene muchas oportunidades de promocién como un berry
saludable, para lo cual se debe trabajar desde la capacidad productiva por regiones
hasta los mecanismos de promocion para impulsar su consumo en el mercado interno
y externo, a fin de beneficiar a miles de pequefios productores de la Agricultura

Familiar del Perd dedicados a su cultivo.
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Recomendaciones

1. Se recomienda generar estudios especificos sobre las barreras de informacion,
barreras operacionales logisticas, barreras economicas, barreras financieras y
barreras de marketing, barreras legales, barreras culturales y barreras
gubernamentales, para asi mejorar el performance de las empresas exportadoras de

productos deshidratados y sean sostenibles en el tiempo.

2. Se recomienda a las empresas invertir en estudios de mercado que les ayude a
conocer cuales son los nuevos mercados potenciales de los productos deshidratados
y prepararse para poder exportar la cantidad requerida en el tiempo requerido, con
los documentos necesarios que exige cada pais. Asi mismo, las empresas deben estar
alertas con las capacitaciones que brinda el estado a través de las distintas
instituciones del Pert como: Promperd, Dircetur, la Camara de Comercio, Sierra 'y
Selva exportadora, entre otras y cumplir con los requisitos necesarios para poder
participar de estos, ya que pueden obtener diferentes beneficios como la informacion
sobre las ferias internacionales virtuales, o asesorias gratuitas en diferentes aspectos.
Con respecto al proceso de exportacion, se recomienda digitalizar todos los
documentos de la empresa para agilizar los procesos, ya que ahora debido a la
pandemia las instituciones estatales han digitalizado mas tramites en sus plataformas

para apoyar al empresario con el proceso de exportacion.

3. En base a la investigacion y a los resultados, se recomienda contar con una
planificacion financiera antes de iniciar con el proceso de exportacion, para que
puedan contar con la capacidad de produccidn que exigen los mercados extranjeros
y cumplir con el pedido en el plazo solicitado. Para poder ampliar su capacidad
productiva de acuerdo al requerimiento de sus clientes, se recomienda tener en

consideracién los programas de financiamiento que ofrece el estado, los cuales
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funcionan a través de financiamiento extranjero. Asimismo, es importante que las
empresas fijen sus precios en base a una propuesta de valor agregado que incluya:
investigacion, desarrollo, innovacién, gusto, preferencia del consumidor y
rentabilidad. Ademas, las empresas deben aprovechar la diversidad que tenemos en
nuestras tierras para poder producir variedad de productos todo el afio, a diferencia
de muchos otros paises. Esto ayudara a que los productos sean competitivos y

atractivos para los mercados internacionales.

Se recomienda a las empresas mejorar su export performance, esto quiere decir que
no solo deben enforcarse en el producto, sino también en dominar idiomas, conocer
culturas, conocer los tipos de medio de pago internacional, crear red de contactos,
tener respaldo de los bancos, tener capacidad negociadora y una mayor vision del

mercado.

Debido a la pandemia, las empresas han tenido que transformarse para subsistir en
esta nueva era digital, por lo que se recomienda a las empresas contar con un plan de
marketing digital, ya que ayudara al empresario a conocer mas sobre el consumidor,
poder tener el producto ideal con el valor agregado para el consumidor y ofrecerlo a
través de todos sus canales de comercializacion y por ende tener mayores ganancias.
Ademas, esto ayudara a las empresas a estar a la vista del mundo, abriendo puertas
de cualquier mercado interesado en sus productos. Finalmente, se recomienda a estas
empresas tomar la decision de invertir en publicidad ya sea mediante catalogos
digitales, revistas especializadas, paginas web, campafas publicitarias digitales,
redes sociales (Facebook, Instagram, YouTube), etc. Las empresas que no se
digitalicen tiene mas riesgo de desaparecer en el tiempo. Por lo tanto, es sumamente

importante la adaptacion de las empresas al mundo digital.
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Apéndice 01. Matriz de Consistencia

Barreras para la exportacion en las empresas que exportan productos deshidratados de la Region Junin

Problema

Propésito

Categorias y sub categorias

Metodologia

Sujetos de estudio

Problema general:

¢Cudles son las barreras para
la exportacidn en las
empresas que exportan
productos deshidratados de
la Region Junin?

Determinar las barreras para la
exportacion en las empresas que
exportan productos deshidratados
de la Region Junin.

Barreras Internas:

Barreras de Informacion

Barreras de Marketing

Barreras Operacionales/Logisticas

Barreras externas:
Barreras Gubernamentales
Barreras Economicas
Barreras Financieras
Barreras Arancelarias
Barreras Culturales

Paradigma: Teoria
Fundamentada

Enfoque.

La investigacién
corresponde al enfoque
cualitativo porque muestra
las intenciones y las
subjetividades de los sujetos
sociales en sus propios
contextos.

Método

El método que se utilizara
para el desarrollo de la
investigacion cualitativa es
el conceptual-inductivo

Escenario de la investigacion
La investigacion sera
desarrollada dentro del
contexto en el cual se ubica
las empresas dedicadas a la
exportacion de productos
deshidratados.

Estrategias para la
recoleccion de datos Para el
desarrollo de la
investigacion se empleara
como técnica la entrevista a
profundidad.

Parra la investigacion se
requiere de empresas
exportadoras de productos
deshidratados.

La poblacién de estudio esta
conformada por todas las
empresas que exportan
productos deshidratados, la
cual esta compuesta por un
total de 6 empresas —
PROMPERU. De las cuales
solo 3 cumplen con el perfil
requerido para la
investigacion




Apéndice 02. Juicio de expertos.

JUICIO DE EXPERTO

Nombre del Instrumento: Guia de Entrevista a profundidad

Objeﬁvo: Determinar las barreras para la exportacion en las empresas que procesan productos

deshidratados de |a Region Junin.

Apellidos y Nombres del Evaluador:

Turin Meza Noriza Sintia

Grado Académico del Evaluador:

Mapgister

N° | CRITERIOS DE EVALULACION Sl NO

1 Los items del instrumento de recoleccion de datos reflejan el X
contenido tematico.

2 Los items estan de acuerdo a las dimensiones e indicadores X
planteados en la operacionalizacion de variables.

3 Los items del instrumento permiten recoger informacion de X
acuerdo a los propdsitos planteados

4 El instrumento tiene estructura légica. X

5 Los items tienen una buena relacion. X

[3 Existe una relacion entre la subcategoria y la variable de estudio. X

7 Los items son suficientes. X

Sugerencias del experto:

La persona que aplicara |a guia de entrevista debe prepararse para orientar en caso de

necesitar alguna orientacion.

En consecuencia, el instrumento puede ser aplicado.

Noriza Sintia Turin Meza

DNI 42224786

Huancayo, 11 de noviembre del 2020
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JUICIO DE EXPERTO

Nombre del Instrumento: Guia de entrevista a profundidad

Propdsito: Determinar las barreras para la exportacion en las empresas que procesan productos
deshidratados de la Regidn Junin,

Apellidos y Nombres del Evaluador:
Ldove Covdove, Gledys o
Grado Académico del Evaluador:
Haai s\n
N* CRITERIOS DE EVALULACION sl NO
1 Los items del instrumento de recoleccion de datos reflejan el
contenido tematico, K
2 Los items estan de acuerdo a las categorias y subcategorias
planteados en el sistema de categorias. 4
3 Los items del instrumento permiten recoger informacion de
acuerdo a los propésitos planteados. ¥
4 | Elinstrumento tiene estructura logica. ) 4
5 Los items tienen una buena relacién. K
6 | Existe una relacién entre la subcategoria y la variable de estudio. X
7 Los items son suficientes. x
Sugerencias del experto:

En consecuencia, el instrumento puede ser aplicado.

S=oun
An A4
ﬁ-t(ti;. TEaI2

Huancayo, 4% de_ (|  del2020.



JUICIO DE EXPERTO

Nombre del Instrumento: Guia de Entrevista a profundidad

Objetivg; Determinar las barreras para la exportacion en las empresas que procesan productos

deshidratados de la Regidn Junin.

Apellidos y Nombres del Evaluador:

CAPURAY REATEGUI, MIGUEL ANGEL

Grado Académico del Evaluador:

MAESTRO EN DOCENCIA PARA Lb ENSERIANZA SUPERIOR

N® | CRITERIOS DE EVALULACION 3 NO

1 Los items del instrumento de recoleccion de datos reflejan el X
contenido tematico.

2 Los items estan de acuerdo a las dimensiones e indicadores X
planteados en la operacionalizacion de variables.

3 Los items del instrumento permiten recoger informacdcon de X
acuerdo a los propdsitos planteados

4 El instrumento tiene estructura ldgica. X

5 Los items tienen una buena relacion. X

[ Existe una relacion entre la subcategoria y la variable de estudio. X

T Los items son suficientes. X

Sugerencias del experto:

En consecuencia, el instrumento puede ser aplicado.

%y}‘

Mag. Miguel A. Capufiay Redtegui

Huancayo, 16 de Noviembre del 2020.
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