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Resumen

El objetivo general del estudio fue determinar la relacion entre comercializacién y
rentabilidad econdmica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de
aguaymanto de la regién Junin, 2023. El enfoque investigativo fue cuantitativo, el tipo
de investigacion basica, de nivel correlacional y disefio no experimental. La poblacion
estuvo compuesta por todas las empresas de la regién Junin que se dedican a la
exportacion de aguaymanto, mientras que la muestra por 32 colaboradores
pertenecientes a estas empresas. Los instrumentos fueron los cuestionarios y una
entrevista, con el fin de obtener informacion detallada de las variables de estudio. Los
resultados de la investigacion indican que entre la rentabilidad econdémica y la
comercializacion en empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto en
la regién Junin en 2023, existe una correlacién positiva moderada, con un coeficiente
de 0,383. Esta correlacion es estadisticamente significativa (p<0,05). Se concluye que
la correlacion no pronunciada y la ausencia de causalidad directa, sugieren que,
mientras la comercializacion eficaz es un componente crucial para la rentabilidad, su

impacto es uno entre varios factores.
Palabras clave: comercializacion, rentabilidad econdmica, aguaymanto,

exportacion
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Abstract

The general objective of the study was to determine the relationship between marketing
and economic profitability of Peruvian companies dedicated to the export of
goldenberries from the Junin region, 2023. The research approach was quantitative, the
type of basic research, correlational level and non-experimental design. The population
was composed of all the companies in the Junin region that are dedicated to the export
of goldenberries, while the sample was made up of 32 employees belonging to these
companies. The instruments were questionnaires and an interview, in order to obtain
detailed information on the study variables. The results of the research indicate that
there is a moderate positive correlation between economic profitability and marketing
in Peruvian companies dedicated to the export of goldenberries in the Junin region in
2023, with a coefficient of 0.383. This correlation is statistically significant (p<0.05).
It is concluded that the unpronounced correlation and the absence of direct causality
suggest that, while effective marketing is a crucial component for profitability, its

impact is one of several factors.

Keywords: marketing, economic profitability, aguaymanto, export.
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Introduccion

La tesis, titulada “comercializacién y rentabilidad econémica de empresas
peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la region Junin, 2023”, se
adentra en el andlisis exhaustivo sobre como las estrategias de comercializacion
impactan la rentabilidad econémica de las empresas de la regién de Junin especializadas
en la exportacion de aguaymanto, un superalimento reconocido por sus propiedades
nutricionales y valor en mercados internacionales. Esta investigacion adquiere una
relevancia especial considerando el aumento en la demanda mundial de super
alimentos, y explora como las empresas peruanas pueden aprovechar esta tendencia
para fortalecer su competitividad. Ademas, analiza el efecto potencial de estas

dinadmicas en el desarrollo economico regional.

En el primer capitulo, se detalla la delimitacion de la investigacion, el
planteamiento y formulacion del problema, las cuales explican las razones del tema de
investigacion, asimismo, se detallan el problema general y especificos, los objetivos y
la justificacion.

En el capitulo dos, se desarrolla el marco tedrico, que contiene los antecedentes,
las bases tedricas y la definicidn de términos basicos. En el tercer capitulo, se plantean
las hipdtesis, se identifican las variables y se realiza la operacionalizacion de las
mismas. En el cuarto capitulo, se expone la metodologia empleada en la investigacion.
También se presenta la poblacion y muestra en estudio, asi como las técnicas e

instrumentos utilizadas.

En el quinto capitulo se presentan los resultados de la investigacion, se empez6

presentando los resultados descriptivos, posteriormente se realiz6 la prueba de hipétesis
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y discusidn de resultados. Finalmente se presentan las conclusiones y recomendaciones,

asi como las referencias bibliograficas y los anexos.

Los autores.



Capitulo |

Planteamiento del Estudio
1.1.  Delimitacion de la Investigacion
A continuacion, se describe el marco de accion de la presente investigacion.
1.1.1. Territorial

La investigacion se enfocé en la region de Junin, ya que investigo las empresas

(ue exportan aguaymanto de esa zona.

Figura 1

Region Junin.

A continuacion, se presenta la lista de empresas inscritas y especializadas en la

produccion y exportacion del aguaymanto:
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Tabla 1.

Empresas dedicadas a la produccion y exportacion del aguaymanto en la region

Junin.
Empresa RUC Dls_tntq ,de
ubicacion
Ecoandino S.A.C 20419184111 Concepcidn
Peruvian Nature S & S S.A.C. 20502203461 Huancayo
Greenbox S.A.C. 20568075278 Tarma
glgt:ilos Orgénicos Dofia Romilda 20514174700 Tarma

La provincia de Tarma es la ciudad que se destaca por la produccion de este
cultivo, también se encontraron empresas ubicadas en la provincia de Concepcion y

Huancayo.
1.1.2. Temporal
Temporalmente, la investigacion se sitta en el afio 2023.
1.1.3. Conceptual

En el presente estudio, la comercializacién se entiende como una funcion
empresarial clave que se ocupa de identificar, anticipar y satisfacer las expectativas y
preferencias de los consumidores mediante la concepcion, divulgacién y provision de
bienes y servicios que ofrecen valor a los consumidores y a la empresa (Kotler y

Armstrong, 2018).

Por otro lado, la rentabilidad econémica en el contexto de esta investigacion, se
refiere a la capacidad de una empresa para producir utilidades en relacion con los
activos que posee y utiliza. Es una medida fundamental de la eficiencia y la rentabilidad
de la empresa, ya que indica cuanto beneficio se genera por cada unidad monetaria

invertida en activos (Van Horne y Wachowicz, 2008).
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1.2. Planteamiento del Problema

El aguaymanto, también conocido como Golden Berry o Physalis peruviana L.,
ha demostrado ser un producto de exportacion con un enorme potencial para impulsar
el desarrollo econémico de varios paises latinoamericanos. No obstante, la
comercializacion y la rentabilidad econémica de este cultivo pueden verse
influenciadas por una serie de factores que deben ser tenidos en cuenta para garantizar

el éxito de su exportacion (Pisco, 2019).

Un informe de mercado realizado por el Ministerio de Desarrollo Agrario y
Riego (Midagri, 2021) identifico a los Estados Unidos, los Paises Bajos y Alemania
como los principales destinos de exportacion del aguaymanto. No obstante, se observo
una reduccion en la cuota de mercado en 2019 en estos destinos debido al incremento
de los envios a Japdn, Canada, Israel, Corea del Sur, Australia y el Reino Unido (figura
2).

Figura 2
Exportacion de Aguaymanto por pais de destino (2018-2020)

2B% 28%

1%
16%
14%
10
8% go. o
5%
4% 3%' 4% 3% 96 4% 3w ek, I
1%
- -8 —ml >Em Hnm

EE.UU. PAISES BAJOS ALEMANIA JAPON CANADA ISRAEL COREADEL AUSTRALIA REINO UNIDO OTROS
SUR

H2018 W2019 2020

Nota. Tomado de Midagri (2021).
Uno de los principales obstaculos para la exportacion del aguaymanto es el
desconocimiento del producto. Segun Nacarino (2021), solo el 11 % de los

consumidores en Europa estan familiarizados con el aguaymanto, lo que dificulta su
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venta en mercados extranjeros. Ademas, Vega (2020), sefiala que este desconocimiento
del mercado ha llevado a que el aguaymanto se venda a un precio promedio de $ 3,21
por kilogramo en el mercado internacional, mientras que otros cultivos similares, como

el arandano, alcanzan un precio promedio de $ 7,75 por kilogramo.

La rentabilidad econémica de la exportacion del aguaymanto también puede
verse afectada por la competencia de otros cultivos similares. El cultivo de aguaymanto
compite directamente con el de arandanos en el mercado internacional, siendo este
altimo mas popular y preferido por los consumidores. En 2019, la exportacion de
arandanos desde Peru, represento el 43 % del valor total de las exportaciones de frutas
frescas, mientras que la exportacion de aguaymanto solo representé el 1,2 % (Midagri,

2021).

A pesar de estos desafios, las exportaciones peruanas de aguaymanto
experimentaron un crecimiento del 6 % en volumen y del 4,8 % en valor entre 2015 y
2020, con los afios 2016, 2017 y 2018, marcando un crecimiento significativo.

Figura 3

Evolucion de las exportaciones de Aguaymanto

Volumen en toneladas Valor en miles de US$

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Enero 13 6 18 39 57 26 176 78 176 39 434 228
Febrero 32 7 26 25 22 8 186 87 234 428 211 92
Marzo 12 17 26 32 35 20 156 195 190 354 359 188
Abril 12 21 18 31 21 12 153 255 194 323 223 129
Mayo 10 43 43 26 32 24 130 402 340 286 330 21
Junio 17 18 39 38 32 36 231 184 330 438 252 328
Julio 5 36 36 23 30 46 70 390 442 225 300 362
Agosto 18 36 35 35 32 19 235 355 469 417 346 211
Setiembre 12 53 25 49 44 42 141 527 256 399 421 443
Octubre 33 39 37 79 9 21 240 362 305 612 98 187
Noviembre 12 23 29 28 17 20 154 246 247 179 174 125
Diciembre 25 30 23 58 28 14 128 180 262 561 288 141
Total gener 203 330 354 462 359 287 2,001 3,260 3,445 4,616 3,435 2,655
% variacion anual 62.4% 7.6% 304% -22.4% -19.9% 62.9% 5.7% 34.0%  -25.6% -22.7%
% variacion (2015-2020) 4.8%

Nota. Tomado de Midagri (2021).
En cuanto a la rentabilidad, el costo de produccién del aguaymanto puede ser

elevado debido a su sensibilidad a las plagas y enfermedades, lo que puede requerir un
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mayor uso de pesticidas y fertilizantes, aumentando los costos de produccion y
afectando la rentabilidad econémica. Segin un estudio de la Universidad Nacional
Agraria La Molina, el costo de produccién del aguaymanto en Pert es de $ 1,65 por
kilogramo, mientras que el precio promedio de venta es de $ 2,35 por kilogramo,
limitando asi la rentabilidad de los productores (Nacarino, 2021). Por lo tanto, se estan
explorando estrategias de marketing para aumentar la conciencia sobre las propiedades
nutricionales y beneficios del aguaymanto, asi como la diversificacién de productos y

la mejora de la calidad para aumentar su competitividad en el mercado internacional.

La expansion de la exportacion del aguaymanto enfrenta obstaculos
significativos, entre ellos, el limitado conocimiento del producto en mercados clave, lo
que dificulta su posicionamiento frente a cultivos similares mas establecidos, como el
arandano. Esta situacion impacta directamente en la rentabilidad econémica del cultivo,
cuyo precio promedio en el mercado internacional se ve afectado negativamente en

comparacion con otros super alimentos.

Centrandonos en la region Junin, las empresas dedicadas a la exportacion del
aguaymanto no solo se encargan del cultivo directo, sino, establecen alianzas
estratégicas con agricultores asociados. Esta colaboracion se convierte en un pilar
fundamental para asegurar el suministro constante de aguaymantos que cumplan con
los estandares internacionales de calidad y cantidad necesarios para competir en los
mercados extranjeros. La relacion entre empresas y agricultores asociados en Junin es
emblematica del modelo de negocio inclusivo que busca maximizar la rentabilidad
econdémica a través de una cadena de valor integrada y sostenible. Esta dindmica
permite abordar de manera mas eficaz los desafios asociados a la produccién, como la

sensibilidad del cultivo a plagas y enfermedades, que puede incrementar los costos de
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produccion y afectar la competitividad del aguaymanto peruano en el escenario

internacional.

Dada esta situacion, es crucial investigar la relacion entre la comercializacion y
su impacto en la rentabilidad econémica. La comercializacién, que incluye aspectos
como el producto, el precio, los canales de distribucion y la promocion, puede tener una
relacion directa o indirecta con la rentabilidad econdmica. Esta determinacion
permitiria generar nuevas estrategias para mejorar la rentabilidad de la exportacion de
este producto. Por lo tanto, la pregunta central de esta investigacion es, ¢Qué relacion
existe entre la comercializacion y la rentabilidad econdmica de las empresas peruanas

dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la regién de Junin en 2023?
1.3.  Formulacion del Problema
1.3.1. Problema General

¢ QuEé relacion existe entre la comercializacion y la rentabilidad econdémica de

empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la region Junin, 2023?
1.3.2. Problemas Especificos

1. ¢Qué relacion existe entre el producto y la rentabilidad econdémica de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la regién

Junin, 2023?

2. ¢Qué relacidn existe entre el precio y la rentabilidad econdmica de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la regién

Junin, 2023?
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¢Qué relacion existe entre los canales de distribucion y la rentabilidad
econdmica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de

aguaymanto en la regién Junin, 2023?

¢Qué relacion existe entre la promocién y la rentabilidad econémica de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la region

Junin, 2023?

Objetivos de la Investigacion
1.4.1. Objetivo General

Determinar la relacion entre comercializacion y rentabilidad economica de

empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin, 2023.

1.4.2. Objetivos Especificos

Determinar la relacién entre producto y rentabilidad economica de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region

Junin, 2023.

Determinar la relacién entre precio y rentabilidad econdmica de empresas
peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin,

2023.

Determinar la relacion entre canales de distribucion y rentabilidad
econémica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de

aguaymanto de la regién Junin, 2023.

Determinar la relacién entre promocion y rentabilidad econémica de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la regién

Junin, 2023.
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1.5.  Justificacion de la Investigacion
1.5.1. Justificacion Tedrica

La comercializacion y rentabilidad econémica de las firmas peruanas
especializadas a la exportacién de aguaymanto en la region de Junin es un tema de gran
relevancia académica y econdmica que merece una exploracion mas profunda. A nivel
tedrico, esta investigacion contribuira a llenar el vacio existente en la literatura
académica sobre este tema, proporcionando una adecuada interpretacion de los
determinantes que tienen incidencia en la comercializacion y rentabilidad de las

empresas peruanas que exportan aguaymanto.

Dentro del campo de la economia agricola y la administracion de empresas, el
estudio de productos especificos como el aguaymanto y su relevancia en la economia
local es esencial para desarrollar una comprension integral de estos sectores. Ademas,
el aguaymanto es un producto de exportacion importante para el Perd, y la region Junin
es un productor clave (Midagri, 2021). A pesar de su relevancia, se dispone de pocos
estudios exhaustivos sobre la comercializacion y rentabilidad economica de estas

empresas.

Cabe destacar gque esta investigacion puede proporcionar un marco tedrico y un
modelo de andlisis que trascienda a otros productos agricolas de exportacién, tanto en
Pert como en otras naciones en desarrollo, contribuyendo asi al enriquecimiento del

conocimiento en este campo mas amplio.
1.5.2. Justificacion Practica

En cuanto a lo practico, se destaca la importancia de un analisis empirico para
los productores de aguaymanto, empresas exportadoras, formuladores de politicas y

otros actores en la cadena de valor. Dicho analisis detalla los desafios y oportunidades
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que enfrentan las empresas peruanas exportadoras de aguaymanto, permitiendo la
formulacién de estrategias efectivas para mejorar la comercializacion y rentabilidad.
Ademas, el entendimiento de los factores que afectan la rentabilidad econdmica de estas
empresas podria llevar a los formuladores de politicas a implementar medidas de apoyo
mas eficaces, incluyendo politicas para facilitar el acceso a mercados de exportacion y
mejorar la eficiencia operativa.

Por otro lado, este estudio también seria beneficioso para los productores de
aguaymanto en la region de Junin. Al comprender mejor las dinamicas de
comercializacion y rentabilidad, podrian tomar decisiones mas informadas sobre la
produccion y comercializacion de sus cultivos. Esto incluiria fomentar la innovacion,
el desarrollo tecnologico y la implementacion de mejores sistemas de transporte y
técnicas de marketing, lo que en ultima instancia mejoraria la eficiencia y rentabilidad

de toda la cadena de produccion



Capitulo 11

Marco Teodrico
2.1.  Antecedentes de Investigacion
2.1.1. Antecedentes Internacionales

Sarmiento (2023), en su trabajo de investigacion titulado “Plan de negocios para
la creacion de una empresa exportadora de Uchuva” (p.1), tuvo como objetivo “realizar
la viabilidad de construir una empresa exportadora de uchuva con sede en Colombia,
enfocada en ofrecer productos de alta calidad y con un valor agregado para clientes en
el mercado internacional” (p.7). En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del

objetivo, el autor, presento sus conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

Una vez analizados los indicadores financieros sugieren que el proyecto de
compra y exportacion de Uchuvas a Europa es econdmicamente viable. El
VNA, la TIR, el periodo de recuperacion de la inversiéon y el ROI son todos
indicadores positivos que indican que el proyecto tiene un buen potencial de
rentabilidad (...). Después de realizar un analisis de mercado de exportaciones y
revisar los precios de venta histéricos se puede establecer con claridad el precio
de venta para la compafiia, el cual garantiza la sostenibilidad del proyecto (...)

(Sarmiento, 2023, pp.52-53).

Espinosa et al. (2020), en su trabajo de investigacion titulado “El mercado de la
uchuva en México” (p.1789), tuvieron como objetivo “analizar la rentabilidad del
cultivo de la uchuva en invernadero e hidroponia y su consumo en la ciudad de México,

para conocer su potencial comercial” (p.1789). En consecuencia, una vez analizada la
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viabilidad del objetivo, los autores, presentaron sus conclusiones de su investigacion de

la siguiente manera:

A pesar de que el fruto de la uchuva es desconocido en México, 76 % de los
encuestados en los mercados de la Ciudad de México estan dispuestos a comprar
este fruto y 88 % recomienda su consumo, aunque el precio es el factor
determinante en la decision de compra de este fruto exético. Los indicadores
econoémicos son favorables para el establecimiento y produccion del cultivo de
la uchuva en hidroponia e invernadero en México. Por lo que la Uchuva
representa una nueva alternativa para la diversificacion de la produccion de

cultivos rentables en México (Espinosa et al., 2023, p.1800).

Asi mismo, Gallo (2020), en su trabajo de investigacion titulado “Estudio de
prefactibilidad para la creacion de una empresa exportadora” (p.1), tuvo como objetivo
“evaluar la prefactibilidad para la creaciéon de una empresa que exporte uchuvas
organicas a Alemania desde el municipio de Rionegro, Antioquia” (p.14). En
consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo, el autor, presentd sus

conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

En el presente proyecto de prefactibilidad se buscé describir el proceso
exportador que se debe tener en cuenta para llevar a cabo una exportacién de
uchuva organica a Alemania en términos CIF, muestra que es rentable para un
inversionista considerando recursos propios o de financiamiento. Desde el punto
de vista de mercado existe un potencial de consumo en Alemania y en general
en toda Europa. En el punto de vista técnico se cuenta con la infraestructura
necesaria para garantizar la oferta exportable de la fruta a través de acuerdos

con los productores en el Oriente antioquefio. Desde el punto de vista financiero
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con financiamiento o sin financiamiento son viables desde el punto de vista del

proyecto y del inversionista (Gallo, 2020, pp.87-88).

Flores y Jadan (2018), en su trabajo de investigacion titulado “Analisis de
produccion del cacao y su rentabilidad agricola en el cantén Milagro, Provincia del
Guayas, Ecuador” (p.1), tuvieron como objetivo “analizar la produccién del cacao y su
rentabilidad agricola en el Canton Milagro, Provincia del Guayas, Ecuador para la
comparacion de ventas en los afios comprendidos del 2014 al 2017 (p.16). En
consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo, los autores, presentaron sus

conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

El estudio presentado realizdé un analisis sobre la produccion del cacao y su
rentabilidad agricola en el Cantén Milagro, (...). Como se ha podido observar
(...) se determin6 como incide la carencia de la regulacion de precio de venta
del Cacao afectando a la economia de los agricultores y su desarrollo comercial.
La superficie de cacao cultivado en el canton Milagro tiene un impacto negativo,
debido a que afecta directamente a la rentabilidad por la existencia de
sobreproduccion en el mercado nacional y eso es lo que provoca que el precio
baje, (..). Se determino que los elevados precios de los insumos agropecuarios
que se utilizan en el proceso de produccion del cacao tienen un impacto negativo
(...). Se constatd gque existe una carencia de planes estratégicos no solo para la
ampliacién del mercado internacional, si no que existen varias dificultades por
parte de las entidades encargadas de la regulacion del cacao (Flores y Jadan,

2018, p.39).

Coronado y Castro (2023), en su trabajo de investigacion titulado “Estudio de

factibilidad para exportar Uchuva deshidratada hacia el mercado de Berlin-Alemania”
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(p.1), tuvieron como objetivo “determinar la factibilidad del proyecto a nivel de
mercado, técnico, administrativo, legal, econémico, financiero, social y ambiental de
un proyecto de inversion para exportar uchuva deshidratada al mercado de Alemania-
Berlin” (p.18). En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo, los

autores, presentaron sus conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

Se logré determinar gracias al analisis financiero que el proceso de exportacion
de uchuva deshidratada de la Asociacion de Productores Agricolas Integrales de
Boyaca a Alemania es factible, (...), reflejo un flujo de fondos netos con
financiamiento donde el VPN es mayor a cero, por otra parte, se obtuvo una
Tasa Interna de Retorno (TIR) con Financiamiento del 50 % vy sin
financiamiento del 66 % (...). De acuerdo con el estudio financiero se logré
determinar que el periodo de recuperacion de la Inversion (PRI), (...) de 2,30 (2
afos, 3 meses aproximadamente), (...) y con financiamiento de 3,5 (3 afios, 5
meses aproximadamente), para recuperar la inversion (Coronado y Castro,

2023, pp.99-100).
2.1.2. Antecedentes Nacionales

La tesis de Vega (2020) titulada “Oportunidades de negocio en el mercado de
Canada para incrementar las exportaciones peruanas de aguaymanto deshidratado del
Distrito de Vinchos en Huamanga, Ayacucho en el periodo 2015 al 2019” (p.1), tuvo
el objetivo de “analizar en qué medida el mercado de Canada se convierte en una
oportunidad de negocio para incrementar las exportaciones peruanas de aguaymanto
deshidratado del distrito de Vinchos en Huamanga Ayacucho para el periodo 2015 —
2019” (p.14). En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo, el autor,

presento sus conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:



28

Es cierto que Canada es uno de los principales mercados para las exportaciones
de aguaymanto deshidratado. Esto se debe a que Canada cuenta con una de las
economias mas avanzadas a nivel mundial, lo que se traduce en un alto poder
adquisitivo de su poblacion. Esta situacién crea oportunidades para productos
de alta calidad y valor agregado como el aguaymanto deshidratado, que pueden
encontrar una demanda creciente en el mercado de sus ciudadanos que son en
su mayoria jovenes y adultos con tendencia al cuidado personal y la buena
alimentacion. Canada tiene una poblacion amplia de inmigrantes, viajeros y
tiene una notable atraccion a lo exético, por ello el aguaymanto se convierte en
el producto ideal de consumo en este mercado. Asimismo, las cifras de
exportacion durante los afios 2015 al 2019 respaldan la existencia de una
demanda constante y en crecimiento. No obstante, el mercado canadiense es
muy competitivo y exigente, motivo por el cual tiene requisitos muy exigentes

para el ingreso de productos de consumo (Vega, 2020, pp.66-67).

Pefia et al. (2021), en su investigacion titulada “Produccion, calidad y
rentabilidad de tres eco tipos de aguaymanto (Physalis peruviana L.)” (p.231), tuvieron
el objetivo de “evaluar la produccion, calidad y rentabilidad de tres eco tipos de
aguaymanto” (p.231). En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo,

los autores, presentaron sus conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

El desempefio de los ecotipos evaluados, mostr6 un comportamiento
estadisticamente similar, siendo el ecotipo Celendin el que destaco
numéricamente al lograr una produccion de 7336,46 kg por hectarea. Este
rendimiento estuvo directamente relacionado con el promedio de frutos por
planta, que fue de 431,55 frutos por planta. Ademas, el ecotipo Celendin exhibid

los valores mas favorables en cuanto a la calidad de los frutos, con un contenido
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de azlcar (°Brix) de 14,97, una acidez titulable del 1,99 %, un pH de 3,14 y un
contenido de &cido ascorbico (vitamina C) de 41,21 mg por cada 100 g de fruto.
En términos de rentabilidad econémica, el ecotipo Celendin destaco al presentar
una relacion beneficio-costo de 3,68, lo que indica su viabilidad econémica en

comparacion con los otros ecotipos estudiados (p.237).

Por su parte, Romero y Saucedo (2018) en su tesis titulada “Propuesta de mejora
de la competitividad de la cadena de valor del aguaymanto y su insercion al mercado
de la unién Europea — Caso: Asociacion de productores agropecuarios, forestal,
acuicola vertiente la leche (APAFAVEL), del Caserio Piedra Colorada, Incahuasi,
Ferrenafe, Lambayeque” (p.1), tuvieron como objetivo “plantear una propuesta de
mejora de la competitividad de la cadena de valor del Aguaymanto, tomando como caso
la Asociacion de Productores agropecuarios, forestal, acuicola, Vertiente La Leche del
caserio Piedra Colorada, distrito de Incahuasi, provincia Ferrefiafe, region
Lambayeque” (p.22). En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo,

los autores, presentaron sus conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

El modelo de negocio plantea que la propuesta de valor y la diferenciacion del
producto con respecto a otras asociaciones son la calidad (sabor y textura) y
rendimiento del producto. Ofreciendo un producto de calidad, de sabor
agradable y optimo tamafio y rendimiento. Adicionalmente se plantea la
deshidratacién del aguaymanto con la finalidad de incursionar en un nuevo
mercado. Siendo el mercado con brecha de demanda y potencial el de Holanda,
dandole viabilidad al modelo de negocio. Para la realizacion de este modelo se
utilizo la herramienta del Lienzo o modelo de negocio “Canvas” que contiene
nueve elementos fundamentales desde la segmentacion del mercado hasta la

estructura de costos (Romero y Saucedo, 2018, pp.209-210).
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Avila (2019), en su investigacion titulada “Estudio de prefactibilidad para la
instalacion de una planta empaquetadora y exportadora de aguaymanto (Physalis
peruviana) fresco y en pulpa congelada a Canada” (p.1), se propuso como objetivo
“determinar la viabilidad y factibilidad del mercado canadiense por conceptos
tecnoldgicos, econémicos, financieros y sociales en Per( para la instalacion de una
planta comercializadora y exportadora de Physalis Peruviana fresca y en pulpa
congelada a Canada” (p.8). En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del

objetivo, el autor, presento sus conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

Al analizar el mercado canadiense se observd que el factor de compra para la
Physalis Peruviana fresca y en pulpa congelada fue de 47 % y 53 %,
respectivamente. Por otro lado, considerando como factores criticos la
proximidad a la materia prima y los costos de operacion logisticos, se concluyo
que Paita es la mejor alternativa de localizacion para la planta, la misma que
tendra una capacidad de produccién de 274 959 unidades equivalentes de
producto terminado y que habra generado 58 puestos de trabajo. Para ello, sera
necesaria una inversion total de S/ 5 459 867; el 60 % ser& financiada mediante
el banco continental y el 40 % restante corresponderad al capital social. El
analisis econdémico efectuado indica que se obtendra un VAN de S/ 6 018 810
y una TIR de 43 %, con una relacion B/C de 2,10 y un periodo de recupero de

3,11 afios (Avila, 2019, p.140).

Aquino et al. (2022), en su estudio titulado “Plan de negocio para la exportacion
de conserva de aguaymanto en almibar para el mercado aleman”, tuvieron como
objetivo “determinar la viabilidad econdmica, financiera y operativa de un plan de
negocio para la exportacién de conserva de aguaymanto en almibar para el mercado

internacional, con énfasis en el mercado aleman” (p.24). En consecuencia, una vez
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analizada la viabilidad del objetivo, los autores, presentaron sus conclusiones de su

investigacion de la siguiente manera:

El plan de negocio actual resulta altamente atractivo desde una perspectiva
econdmica para los inversionistas, ya que el analisis financiero muestra una tasa
interna de retorno (TIR) del 51 %, la cual es considerablemente superior a la
tasa de descuento establecida por los inversionistas. Esta diferencia positiva
entre la TIR y la tasa de descuento indica que el proyecto tiene el potencial de
generar ganancias significativas y superar las expectativas de rentabilidad de los
inversionistas, esto se sustenta gracias a que el proyecto cuenta con un margen
de contribucion del 63,5 % sobre el costo de produccion, y ademas porque se ha
determinado que existe una muy fuerte demanda y aceptacion del producto en
el mercado objetivo. Por lo que nos hace asegurar que los flujos de ingresos del
Plan de negocio son rentables y sostenibles a lo largo del tiempo (Aquino et al.,

2022, pp. 174-177).

Rojas (2022) en su tesis titulada “El financiamiento internacional y su
incidencia en la rentabilidad de las empresas exportadoras del Callao afio 2020 (p.1),
tuvo el objetivo de “determinar en qué medida el financiamiento internacional incide
en la rentabilidad de las empresas del Callao afio 2020 (p.14). En consecuencia, una
vez analizada la viabilidad del objetivo, el autor, presentd sus conclusiones de su

investigacion de la siguiente manera:

En este contexto, se observd que el financiamiento internacional tiene un
impacto significativo y positivo en la rentabilidad de las empresas analizadas.
Esto se refleja en un coeficiente de correlacion de 0,510, indicando una relacion

positiva de magnitud moderada. En otras palabras, un aumento en las
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oportunidades de financiamiento internacional, considerando  sus
particularidades y planificacion financiera, se traduce en un incremento en la

rentabilidad de las empresas objeto de estudio (Rojas, 2022, p.53).

Vela (2020), en sus estudio titulado “Influencia de la comercializacion en la
rentabilidad econémica de empresas peruanas exportadoras de café en Lima en el afio
2018” (p.1), tuvo como finalidad “analizar la influencia entre comercializacion y
rentabilidad econdomica en empresas peruanas exportadoras de café en lima en el 2018”
(p.6). En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo, el autor, presentd

sus conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

De acuerdo a este trabajo, no fue posible determinar que el precio del producto
es importante en la rentabilidad economica permitiendo a las empresas
exportadoras que incrementen sus ingresos. Por este motivo, se sostuvo como
objetivo determinar la influencia entre ambas. Los resultados del cuestionario y
su posterior evaluacion por medio de las tablas estadisticas y la correlacién Rho
de Spearman, con los que no se logré comprobar que existe una influencia
positiva entre ambas variables. Por lo tanto, no es posible concluir que el precio
del producto influye en la rentabilidad econdémica en las empresas exportadoras
de café en Lima. De esta manera, no fue posible probar la segunda hipétesis
especifica planteada, ya que los resultados no fueron concluyentes (Vela, 2020,

pp.79-80).

Guerrero (2022), en su estudio “Estrategias de comercializacion para mejorar la
rentabilidad de la cooperativa agraria cafetalera productora comercial exportadora Café
Andes Amazoénico LTDA” (p.1), se planted como objetivo “proponer estrategias de

comercializacién que permiten mejorar la rentabilidad de la Cooperativa Agraria
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Cafetalera Productora Comercial Exportadora Café Andes Amazonicos LTDA” (p.13).
En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo, el autor, presentd sus

conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

En la elaboracién de estrategias de comercializacion destinadas a mejorar la
rentabilidad de la Cooperativa Agraria Cafetalera Productora Comercial
Exportadora Café Andes Amazénicos LTDA, se abordaron nueve componentes
esenciales. Estos componentes incluyeron la recopilacion de datos generales
relacionados con la cooperativa y su contexto, la identificacion y descripcion de
los problemas y desafios que enfrenta en términos de comercializacion, la
presentacion de argumentos que respalden la necesidad de implementar nuevas
estrategias comerciales, la formulacion de objetivos especificos a lograr, la base
tedrica que sustenta las decisiones tomadas, la estructura general de las
estrategias propuestas, la descripcion detallada de las estrategias disefiadas para
abordar los problemas identificados, y el proceso de evaluacion previsto para
medir el éxito y el impacto de estas estrategias. La validacion de estas
propuestas fue llevada a cabo por tres profesionales locales con experiencia en
administracion de empresas, economia y contabilidad, quienes evaluaron la

propuesta utilizando criterios de evaluacion especificos (Guerrero, 2022, p.58).

Coronel e Inga (2018), realizaron un estudio titulado “Oportunidades para la
exportacion de aguaymanto deshidratado organico a Japon en el afo 2018” (p.2), el
cual tuvo por objetivo “identificar, comprender y explicar las oportunidades para la
exportacion de aguaymanto deshidratado orgdnico a Japon en el afio 2018” (p.12). En
consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo, los autores, presentaron sus

conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:
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El precio de este producto es competitivo, ya que de acuerdo con los resultados
obtenidos en las entrevistas esta dentro del rango ofrecido por otros paises de la
region. Ademas, Japon es un mercado que esta dispuesto a pagar un precio por
encima del promedio siempre y cuando el producto tenga una excelente calidad.
Por estos motivos el grupo concluye que representa una oportunidad para la
exportacion de aguaymanto organico hacia Japén. (..) el aguaymanto
deshidratado organico de Per( es de muy buena calidad con respecto a nuestros
principales competidores, ya que ademas de cumplir con los requerimientos de
sanidad y los de presentacion u otros que exija el importador japonés, las zonas
de cultivo y microclimas que posee Peru nos permiten producirlo de manera
organica, algo que se les dificulta a nuestros paises competidores y su mayor

oferta esta enfocada en el convencional (Coronel e Inga, 2018, pp.50-51).
2.1.3. Antecedentes Locales.

Minaya (2020), en su investigacion titulada “Comercializacion de aguaymanto

del ecotipo colombiano (Physalis peruviana L.) para el mercado de Estados Unidos en

el departamento de Junin” (p.1), tuvo el objetivo de “analizar el proceso de

comercializacién de aguaymanto del ecotipo colombiano del distrito de Palca del

departamento de Junin, con fines de exportacion al mercado de EE. UU. mediante la

empresa exportadora (Ecoandino S. A. C.)” (p.16). En consecuencia, una vez analizada

la viabilidad del objetivo, el autor, presentd sus conclusiones de su investigacion de la

siguiente manera:

El proceso de comercializacion de aguaymanto de Palca es deficiente, debido a
que los productores no abastecen de manera permanente y continua al

intermediario debido a que existen ciertas limitaciones para la produccién del
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aguaymanto. (...). La agroindustria exportadora, que generalmente compran el
aguaymanto del ecotipo colombiano, recolectada por el Agente Econdémico
Organizado de Jovenes Productores de Aguaymanto — Tarma, se encuentran
ubicada en la region Junin. Esta empresa maneja criterios de compra como:

calidad de producto, variedad o ecotipo, y el precio (Minaya, 2020, pp.109-110).

Rivera (2021), en su investigacion titulada “Barreras para la exportacion en las
empresas que exportan productos deshidratados de la region Junin” (p.1), tuvo por
objetivo “determinar las barreras para la exportacion en las empresas que exportan
productos deshidratados de la Region Junin” (p. 31). En consecuencia, una vez
analizada la viabilidad del objetivo, el autor, presentd sus conclusiones de su

investigacion de la siguiente manera:

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 econdémicas, 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 (Rivera, 2021,

p. 104).

Altamirano y Espinoza (2019), en su articulo cientifico titulado “Analisis de la
comercializacién y exportacion de alcachofa producida en Junin a Estados Unidos,
periodo (2011-2013)” (p. 328), tuvo por objetivo “analizar la comercializacion y

exportacién de alcachofa en la provincia de Concepcidn, departamento de Junin, en el
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periodo 2012-2013, con la finalidad de incrementar las ventas, posicionar el producto
en el mercado internacional y hacerlo rentable en el desarrollo de la actividad” (p. 328).
En consecuencia, una vez analizada la viabilidad del objetivo, el autor, presentd sus

conclusiones de su investigacion de la siguiente manera:

Al analizar la oferta de los principales paises competidores, productores y
exportadores de alcachofa en conserva a EE. UU., se tiene que Espafia, Pert y
Chile desarrollan comportamientos opuestos: mientras que el primero pierde
participacion los otros dos estan capturando dicho mercado (Altamirano y

Espinoza, 2019, p. 342).
2.2. Bases Teobricas
2.2.1. Teorias

Con relacion a la rentabilidad econdmica, la teoria del capital en la firma
propuesta por Modigliani y Miller (1958) es fundamental. Esta teoria revoluciond el
pensamiento sobre como la estructura de capital de una empresa afecta su valor. En un
mundo ideal sin impuestos, costos de quiebra, costos de agencia y con mercados de
capital perfectos, Modigliani y Miller argumentaron que la estructura de capital es
irrelevante. En otras palabras, la forma en que una empresa financia sus operaciones y
crecimiento (ya sea a través de deuda o capital) no deberia tener ninglin impacto en su
valor de mercado. Por tanto, la rentabilidad de una empresa se determinaria Unicamente
por su capacidad para generar beneficios operativos, es decir, las ventas y el aumento

de capital serian determinantes de la rentabilidad.

Por otro lado, para entender la variable de comercializacion, resulta util la teoria
del marketing mix o las "4P" de McCarthy (1960). Esta teoria sostiene que la estrategia

de marketing de una empresa debe centrarse en cuatro componentes clave: producto,
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precio, plaza (lugar o distribucion) y promocion. El "producto” se refiere a lo que la
empresa vende, que puede ser un bien fisico, un servicio, una experiencia, etc. El
"precio” es lo que el cliente paga por el producto. "Plaza" o "lugar" se refiere a como
se distribuye el producto al cliente, y "promocion" implica todas las actividades que
una empresa realiza para comunicarse con los clientes sobre el producto. En la
actualidad, este modelo ha sido extendido a las "7P" para incluir también a las personas,

procesos Y evidencia fisica como elementos clave de la estrategia de marketing.

Ademas, la teoria de la ventaja comparativa de David Ricardo (1817) puede ser
relevante para comprender la capacidad de Per( para exportar aguaymanto. Segun esta
teoria, incluso si una economia no tiene una ventaja absoluta en la produccion de ningun
bien, aun podria beneficiarse del comercio internacional, si se especializa en la
produccion de bienes en los que tiene una ventaja comparativa. Una ventaja
comparativa, existe cuando un pais puede producir un bien a un costo relativo menor
que otros paises. Segun esta teoria, la economia de un pais se beneficiaria si se
especializa en la produccion y exportacion de bienes en los que tiene una ventaja
comparativa, y si importa bienes en los que tiene una desventaja comparativa. En el
caso del aguaymanto, Peru tendria una ventaja comparativa si, en comparacion con

otros paises, puede producir aguaymanto a un costo relativo menor.

Asimismo, la teoria de la elasticidad, un concepto central en economia mide la
sensibilidad de la cantidad demandada u ofrecida de un bien frente a cambios en sus
determinantes, como el precio del bien, el ingreso de los consumidores, o el precio de
otros bienes. La elasticidad-precio de la demanda refleja la variacion porcentual de la
cantidad demandada ante una variacién porcentual en el precio, proporcionando
insights sobre como los cambios de precio afectan el volumen de ventas de un producto.

Una demanda se considera elastica cuando pequefios cambios en el precio llevan a
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grandes cambios en la cantidad demandada, e inelastica cuando estos cambios son
menores. Por otro lado, la elasticidad-ingreso de la demanda, indica como varia la
cantidad demandada de un bien ante cambios en los ingresos de los consumidores,
identificando bienes como normales o inferiores segin aumente o disminuya su
demanda con el ingreso (Mankiw,2014). En el contexto del aguaymanto, aplicar la
teoria de la elasticidad permite analizar como factores externos, como fluctuaciones de
precios o cambios en el poder adquisitivo de los consumidores, pueden impactar su

demanda en los mercados internacionales.
2.2.2. Comercializacion
2.2.2.1. Definiciony Caracteristicas de la Comercializacion.

La comercializacion es una actividad fundamental para la supervivencia y el
éxito de cualquier empresa, ya que permite que los productos o servicios que ofrece la
empresa lleguen a los consumidores y generen ingresos. Segun Kotler y Armstrong
(2018), la comercializacion se define como un “proceso social y administrativo,
mediante el cual individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la
creacion, oferta y libre intercambio de productos y servicios de valor con otros” (p. 34).
Es decir, la comercializacion no solo implica la venta de productos, sino que también

implica la creacién de valor para los clientes.

En este sentido, segun Lamb, Hair y McDaniel (2018), la comercializacion se
enfoca en crear valor para los clientes y construir relaciones sélidas con ellos” (p. 15).
Esto implica que la comercializacidén no solo busca vender productos, sino que busca
satisfacer las necesidades y deseos de los clientes, a través de la creacion de productos

y servicios que resuelvan sus problemas y les proporcionen beneficios.
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La comercializacion, se caracteriza por su polifacético conjunto de elementos,
se distingue por diversos rasgos clave segun estudiosos de la materia. Un componente
fundamental es la orientacion hacia el cliente, una perspectiva que Kotler y Armstrong
(2018) enfatizan. Este enfoque conlleva la indagacion detallada sobre los consumidores
y sus conductas, la elaboracidn de bienes y servicios que colmen sus necesidades, asi
como una comunicacion eficaz con ellos.

Ademas, la creacion de valor es otra caracteristica intrinseca a la
comercializacion. Lovelock y Wirtz (2016) indican, las compafiias generan valor por
medio de la oferta de productos y servicios de primera calidad, la fijacion de precios
competitivos, el suministro de un servicio al cliente superior y el establecimiento de
relaciones solidas y duraderas con los consumidores.

Borden (1964), destaca el intercambio y las relaciones como aspectos esenciales
en la comercializacion. El intercambio se refiere a la transmision de bienes o servicios
entre dos partes en retorno de algo de valor. En paralelo, las relaciones cobran un papel
crucial, dado que las empresas aspiran a edificar y preservar conexiones a largo plazo
con clientes, proveedores y otros interesados.

Finalmente, la comercializacién se concibe como un enfoque estratégico y de
procesos. Esta perspectiva orienta las decisiones y acciones de la organizacion en su
totalidad, englobando la planificacion, implementacidn y supervision de una serie de
procesos. Entre estos se incluyen la identificacion de oportunidades de mercado, la
eleccion de mercados objetivo, la formulacién de la estrategia de marketing y la
administracion de la mezcla de marketing, es decir, producto, precio, lugar y promocion

(Kotler et al., 2021).
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2.2.2.2. Comercializacion del Aguaymanto en Pera.

El aguaymanto, también conocido como Physalis peruviana, es una fruta que se
ha tejido en el rico tapiz de la biodiversidad andina de Perd. Esta pequefia joya dorada,
perteneciente a la familia de las Solanaceae, la misma que incluye al tomate y al
pimiento, es celebrada tanto por su distintivo balance entre dulzura y acidez como por
su notable perfil nutricional. Rico en vitaminas A, C, algunas del complejo B,
antioxidantes y minerales esenciales como el hierro y el fésforo, el aguaymanto no solo
es un deleite al paladar, sino también un aliado de la salud, fortaleciendo el sistema

inmunologico y ofreciendo proteccidn contra diversas enfermedades.

Desde tiempos ancestrales, el aguaymanto ha encontrado su lugar en la
gastronomia peruana, diversificandose en un abanico de aplicaciones que van desde
postres hasta salsas y bebidas, y sirviendo como base para la innovacion en productos

que atienden la creciente demanda de opciones naturales y organicas.

Este legado culinario, aunado a la creciente apreciacion global por sus
cualidades, ha cimentado el valor econdémico del aguaymanto, transformandolo en un
cultivo estratégico para el Peru, especialmente en la mira de mercados internacionales
que buscan productos con atributos saludables y sostenibles. De acuerdo con el Midagri
(2021), los departamentos de Cajamarca, Ancash, La Libertad, Arequipa, Ayacucho,
Huanuco, Junin y Piura, se destacan como principales zonas de produccién y con

potencial exportador de aguaymanto en el pais.

En los Gltimos afios, el cultivo y la cosecha del aguaymanto han experimentado
un notable aumento, con crecimientos anuales promedio del 17 %, 15% y 2 %,
respectivamente. Estos datos revelan el creciente interés y apuesta de los agricultores

peruanos por este cultivo, asi como el reconocimiento de su potencial econémico y
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comercial en el mercado internacional. En el periodo comprendido entre 2015 y 2020,
las exportaciones de aguaymanto en Per( han experimentado un significativo
crecimiento tanto en volumen como en valor. Se observé un incremento del 6 % en el
volumen de exportacion y un aumento del 4,8 % en su valor. Los afios 2016 y 2018
destacaron como periodos en los cuales se registraron aumentos notables en el comercio
exterior de esta fruta (Midagri, 2021).

Figura 4
Exportaciones de aguaymanto periodo 2015 — 2020

Peri: Evolucion de las exportaciones de Aguaymanto

Mes Volumen en toneladas Valor en miles de LSS

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Enero 13 & 18 39 57 26 176 78 176 396 434 228
Febrero 32 7 26 25 22 B 186 a7 234 428 211 92
Marzo 12 17 26 32 35 20 156 195 190 354 359 188
Abil 12 21 18 31 21 12 153 255 194 323 223 129
Mayo 10 43 43 26 32 24 130 402 340 286 330 221
Junio 17 18 39 38 32 36 231 184 330 438 252 328
Julio "5 36 36 23 30 46 70 390 442 225 300 362
Agosto 18 36 35 35 32 19 235 355 469 417 346 211
Setiemnbre 12 53 25 49 a4 42 141 517 256 399 421 443
Octulre 33 39 37 79 9 21 240 362 305 612 98 187
Noviembre 12 23 29 28 17 20 154 246 247 179 174 125
Diciembre 25 30 23 58 28 14 128 180 262 561 288 141
Total gener 203 330 354 462 359 287 2,001 3,260 3,445 4,616 3,435 2,655
% variaciin anual B2.0% 7.6% 30.4% -224%  -19.9% 62.9% 5.7% 34.00% -25.6% -22TH
% variacidn [2015-2020) 6.0% 4.8%

Nota. Evolucién de exportaciones de aguaymanto en Pert. Obtenido del Andlisis de Mercado de
Midagri 2021.

Uno de los aspectos méas notables, es que mas del 80 % de las exportaciones de
aguaymanto provenientes de Perd, se corresponden con productos organicos. Este
enfoque hacia la exportacion de aguaymanto organico, evidencia una clara tendencia
creciente en la predileccion de los mercados internacionales por productos naturales y

libres de quimicos sintéticos.

En 2018, las exportaciones de aguaymanto, alcanzaron los 4,6 millones de
dolares, lo que representd un aumento significativo del 20 % en comparacion con el
afio anterior. El producto deshidratado es el mas demandado en el mercado

internacional, seguido por el aguaymanto fresco. Mas del 80 % de los embarques
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peruanos consisten en aguaymanto organico, principalmente en su presentacion
deshidratada, la cual representa mas del 90 % de nuestras exportaciones, siendo
EE. UU., paises bajos y Alemania, los mayores importadores (Midagri, 2021). Este
hecho refleja el interés de paises y ciudades que siguen la tradicion de la agricultura
organicay la comercializacion de productos naturales en respuesta a las tendencias del
mercado. Estos paises estan buscando frutas que se caractericen por ser naturales,
organicas y con propiedades funcionales, tal como es el caso del aguaymanto.

Figura 5
Exportaciones de aguaymanto segln su presentacion

Faema! Exportaciones de Aguaymanto por presentacidn
Volumen en toneladas % £ Walar en miles de USS 5% Var.

215 | 2006 M7 A1 2009 M0 20150 W15 | 0dF | AT 018 | 2019 | 000 3d5-2000

CESHIDRATADD 134 | Bl #8380 | 309 244 | 105% | 1738 3082 | 3,33 | 4364 3231 1515 | A3N
COMGELALD | WM s T g 5 -1.6% 116 i 115 | M | im o -1E%
FRESCO il 14 1 5 4Er | 003 | -2omm 4 103 2 12 | 40809 | 000 | -s5a%
CHOCOLATE £ .
A GLATMANTD 4 1 1 1 z 1 12X 45 17 g 13 3t 12 | -187%
PLULPASPIURE 002 a0l | 007 3 7 241.7% 000 | 00O | 2 12 % | BELmE
CRLBCHY .18 1.4

DTROS % | 12 a7 1 r "oa [ -snme ag A5 ) E] u [ 3 45 7%

6.0 2001 3260 3445 4,616 3435 2,655

Nota. Exportaciones de aguaymanto por presentacion. Obtenido del Anélisis de Mercado de Midagri
2021.

Por otro lado, en la regién Junin, diversas empresas se destacan por su
contribucion a la exportacién del aguaymanto, adaptando este superalimento peruano a
las preferencias del mercado global a través de distintas presentaciones. Cultivos
Organicos Dofla Romilda S. R. L. es un ejemplo de adaptabilidad y diversificacion,
exportando aguaymanto en sus tres formas principales: fresco, deshidratado, y en
productos finales como mermeladas, abarcando asi una amplia gama de preferencias de
consumo. Por otro lado, Ecoandino S. A. C. se especializa en la exportacion del
aguaymanto deshidratado, destacando por su foco en la practicidad y conservacion del
producto. Greenbox S. A. C. y Peruvian Nature S. & S. S. A. C., amplian el espectro de

innovacion al ofrecer aguaymanto deshidratado y en productos derivados, como harina
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y jugo, respectivamente, demostrando un enfoque en satisfacer la demanda por

productos versatiles y nutricionalmente ricos.

Tabla 2.
Presentaciones del aguaymanto exportadas por las principales empresas en Junin.

Aguaymanto  Aguaymanto Aguaymanto en

Empresa Fresco deshidratado producto final
Cultivos Organicos Dofia
Romilda S.R.L. X X X
Ecoandino S.A.C X
Greenbox S.A.C. X X
Peruvian Nature S & S S.A.C. X X

Esta diversificacion no solo refleja la flexibilidad y capacidad de innovacion de
las empresas peruanas en la valorizacion de sus productos agricolas, sino también, su
estrategia para capturar diferentes segmentos del mercado internacional. A través de
estas variadas formas de presentacion, el aguaymanto de Junin se posiciona en el
mercado global como un producto versatil, accesible en diversas formas que responden

a la creciente demanda por alimentos saludables y naturales.
2.2.2.3. Mercado Internacional del Aguaymanto.

El aguaymanto, ha capturado la atencién de los mercados internacionales
gracias a sus propiedades nutricionales y versatilidad en el uso culinario. Este
superalimento peruano ha encontrado su camino en diversas culturas y dietas alrededor
del mundo, no solo por su sabor Unico sino también por sus beneficios para la salud
(Patifio, 2021). Al analizar el mercado internacional del aguaymanto, es esencial
considerar tanto el enfoque geografico como los canales de distribucion para obtener

una comprension completa de su comercializacion y potencial de crecimiento.

Desde una perspectiva geogréfica, el aguaymanto ha penetrado mercados en

América del Norte, Europa, Asia y Oceania, destacandose en paises como Estados



44

Unidos, Canada, Alemania, los Paises Bajos, Japon y Australia. Cada uno de estos
mercados presenta caracteristicas Unicas en términos de demanda de consumidores,
regulaciones de importacion y preferencias de sabor, 1o que requiere estrategias de
marketing adaptadas y un conocimiento profundo de las condiciones locales. La
diversificacion geogréafica no solo reduce el riesgo comercial, también maximiza el

potencial de ingresos para los productores y exportadores peruanos (Midagri, 2021).

En cuanto a los canales de distribucion, el aguaymanto atraviesa varias etapas
antes de llegar al consumidor final. Estos canales incluyen distribuidores directos,
minoristas, supermercados, tiendas de alimentos saludables y plataformas de comercio
electronico. Cada canal juega un papel crucial en la cadena de valor, afectando el acceso
al mercado, la fijacion de precios y la promocion del producto. La eficacia de estos
canales de distribucién es fundamental para garantizar que el aguaymanto mantenga su
calidad y frescura, maximizando asi su atractivo entre los consumidores finales (Bravo,

2023).

La integracion de ambos enfoques proporciona una vision holistica del mercado
internacional del aguaymanto, resaltando la importancia de comprender las dinamicas
especificas de cada region y la eficiencia de los canales a través de los cuales el producto
llega al mercado. Esta comprension permite a los productores y exportadores peruanos
desarrollar estrategias mas efectivas para aumentar la presencia global del aguaymanto,
adaptandose a las tendencias de consumo y maximizando las oportunidades de

crecimiento en diferentes mercados (MEF, 2016).
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2.2.2.4. Barreras y Desafios en la Comercializacion del

Aguaymanto.

El acceso al mercado internacional para el aguaymanto presenta diversos
obstaculos que intervienen ante la entrada de nuevos competidores. Conforme con el
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo [Mincetur], (2019), entre estas barreras se
encuentran las tarifas, cuotas y regulaciones gubernamentales que pueden imponerse a
la importacion y exportacion de este fruto. Ademas, se destaca la falta de conocimiento
sobre los estandares de calidad y seguridad alimentaria requeridos por los mercados
internacionales, lo que representa un desafio para los productores de aguaymanto en su

busqueda de oportunidades comerciales en el extranjero.

Una de las principales dificultades segin la Organizacién de las Naciones
Unidas para la Alimentacion y la Agricultura [FAQ], (2005), radica en la falta de
conocimiento sobre el aguaymanto entre los consumidores potenciales. La escasa
familiaridad con este fruto dificulta su comercializacion, por lo que es fundamental la
implementacion de estrategias de marketing que permitan educar a los consumidores
sobre los beneficios y usos del aguaymanto. Otro obstaculo para la comercializacion
del aguaymanto es la inconsistencia en la calidad del producto. Factores como el clima
y las practicas de cultivo pueden influir en la variabilidad de la calidad del aguaymanto.
Para superar este desafio, los productores deben esforzarse por mejorar la calidad de su
producto a través de practicas agricolas y de manejo postcosecha mas efectivas y

estandarizadas (Midagri, 2021).

La falta de infraestructura de procesamiento adecuada también es una limitacion
importante para los productores de aguaymanto. La falta de instalaciones de

procesamiento puede impedir la produccién de productos de valor agregado, como
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jugos y mermeladas de aguaymanto, que podrian aumentar la demanda y mejorar la

rentabilidad del negocio (Midagri, 2021).

Para abordar estas barreras de entrada al mercado internacional y mejorar la
comercializacion del aguaymanto, se pueden implementar diversas estrategias. La
educacién del consumidor es una estrategia clave para crear conciencia y demanda
sobre el producto, segun lo afirmado por Sierra y Selva Exportadora [SSE], (2014).
Paralelamente, es esencial mejorar la calidad del aguaymanto a través de practicas

agricolas mas eficientes y enfocadas en la consistencia del producto.

Ademas, la innovacion de instaurar productos gue tengan valor agregado, como
jugos y mermeladas de aguaymanto, puede ampliar el atractivo y las posibilidades de
comercializacion en el mercado internacional (Midagri, 2021). Para acceder a
segmentos de mercado premium, los productores pueden buscar obtener
certificaciones, como la certificacion organica, que respalden la calidad y sostenibilidad

del aguaymanto.

Por ultimo, establecer alianzas estratégicas con otros actores de la cadena de
valor, como procesadores y minoristas, puede fortalecer el acceso al mercado y ampliar
la capacidad de comercializacion del aguaymanto en el contexto internacional
(Agroideas, 2020). Estas estrategias combinadas pueden contribuir al desarrollo y
posicionamiento exitoso del aguaymanto en el mercado global, permitiendo que este
valioso fruto peruano alcance su maximo potencial y beneficie tanto a los productores

como a los consumidores internacionales.
2.2.2.5. Dimensiones de la Comercializacion.

La comercializacion es un proceso social y de gestion que implica la satisfaccion

de las necesidades y deseos de individuos y grupos a través de la creacién, oferta y el
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intercambio voluntario de productos y servicios valiosos con otros. Segun Kotler et al.
(2021), esto implica la identificacion, anticipacion y satisfaccion de las necesidades y
deseos del mercado a traves del disefio, promocion, fijacion de precios y distribucion
efectiva de productos y servicios, cabe destacar que el presente estudio es abordado
desde la teoria del marketing mix o las "4P" de McCarthy desarrollada en 1960, la cual
sostiene que la estrategia de marketing o comercializacion de una empresa debe

centrarse en cuatro componentes clave, siendo estas:
a. Producto.

Kotler y Armstrong (2018), definen como un conjunto de caracteristicas
tangibles e intangibles que los consumidores aprecian y por las cuales estan dispuestos
a realizar una transaccion econoémica. Esto abarca aspectos como la calidad, el disefio,
la marca, el embalaje y otras cualidades que hacen que el producto sea valioso para los
clientes. Es un componente esencial en el ambito de la comercializacion y puede
referirse a cualquier bien, servicio o concepto que se presenta en el mercado con el

propdsito de cubrir las demandas y preferencias de los consumidores.
b. Precio.

Definida como la cantidad de dinero que se establece para un producto o
servicio. La determinacion del precio implica tener en cuenta una variedad de factores
y consideraciones, como costos, demanda, competencia y valor percibido por el cliente.
Una estrategia de precios efectiva puede ayudar a posicionar el producto en el mercado
y maximizar la rentabilidad. Ademas, es uno de los elementos mas flexibles y
estratégicos del marketing, ya que afecta directamente la percepcion del valor por parte

del cliente y la rentabilidad de la empresa. Un precio adecuado debe equilibrar las
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expectativas del cliente, los costos de produccion y distribucién, y la competitividad en

el mercado (McCarthy, 1960).
c. Canales de distribucion.

Son definidos como una red de organizaciones interconectadas que colaboran
en el proceso de poner a disposicion de los consumidores un producto o servicio. Elegir
los canales de distribucion apropiados es fundamental para asegurar que los productos
estén disponibles en el lugar y momento adecuados. Estos canales representan las vias
y métodos mediante los cuales los productos y servicios se desplazan desde el fabricante
o proveedor hasta llegar a los consumidores finales, y pueden ser directos o indirectos
e implican la seleccion y coordinacion de intermediarios, como mayoristas, minoristas
y distribuidores, para asegurar la disponibilidad y accesibilidad del producto en el

mercado (McCarthy, 1960).
d. Promocion.

La promocion incluye diversas herramientas de comunicacion, como la
publicidad en medios masivos, promociones de ventas, relaciones publicas, marketing
digital y marketing directo. La combinacién de estas herramientas varia segun los
objetivos de marketing, el publico objetivo y el presupuesto disponible (McCarthy,

1960).

Por su parte, Kotler et al. (2021), refiere que la promocién es un conjunto de
actividades que informan, persuaden y recuerdan a los clientes sobre los productos y
servicios de una empresa. Incluye publicidad, promocion de ventas, relaciones pablicas,
marketing directo y marketing digital. Una estrategia de promocién eficaz puede

aumentar el entender de la marca, impulsar las ventas y fortalecer la lealtad del cliente.
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2.2.3. Rentabilidad
2.2.3.1. Definicion.

La rentabilidad es un término clave en la gestion empresarial. Segin Quir6s y
Rodriguez (2016), se trata de "la relacion que existe entre los ingresos generados por la
empresa y los recursos utilizados para producirlos” (p. 45). Por su parte, Fernandez y
Avilés (2017), definen la rentabilidad como "la capacidad que tiene la empresa de
generar beneficios a partir de sus recursos” (p. 23). En ambos casos, se resalta la
importancia de la relacion entre los ingresos y los recursos utilizados en la empresa.

La rentabilidad es un indicador clave para medir la eficacia de las decisiones
empresariales. Segun Franco y Fernandez (2015), "la rentabilidad es la variable
econdmica que se utiliza para evaluar la eficiencia en la utilizacion de los recursos de
la empresa y su capacidad para generar beneficios™ (p. 79). Asimismo, la rentabilidad
es un elemento clave para la toma de decisiones en laempresa, tal como lo afirma Lépez
y Alvarez (2019), “La rentabilidad es un factor fundamental en la toma de decisiones
estratégicas en las empresas, ya que permite evaluar la viabilidad de los proyectos y las

inversiones" (p. 67).
2.2.3.2. Factores que Influyen de Rentabilidad.

Segun diversos autores, los factores de rentabilidad se pueden dividir en varios
grupos claves. Por un lado, los internos, en primer lugar, se encuentra la eficiencia
operativa, que se refiere a la eficiencia con la que una empresa utiliza sus recursos para
generar ventas y beneficios afecta directamente su rentabilidad, algunos indicadores
clave son la rotacion de inventario y la rotacion de activos (Brigham & Houston, 2021);
en segundo lugar, la estructura de costos, que abarca los costos de produccion, laborales

y generales, que pueden tener un gran impacto en la rentabilidad, cabe destacar que un



50

enfoque eficaz de la gestion de costos puede mejorar la rentabilidad (Besley &
Brigham, 2014); en tercer lugar, la gestion de precios, en donde el precio de los bienes
o0 servicios de una empresa, puede influir significativamente en su rentabilidad, en tanto,
la estrategia de precios debe considerar los costos de produccion como la percepcion

de valor del cliente (Kotler & Armstrong, 2010).

Por otro lado, se encuentra los factores externos; en primera instancia, las
condiciones del mercado, se sugiere que la demanda del mercado y la competencia
pueden afectar la rentabilidad, en tanto, las empresas deben adaptar sus operaciones y
estrategias de marketing a las condiciones cambiantes del mercado (Porter, 2008); otro
de los factores, se refiere a contextos macroecondmicos, factores como la inflacion, las
tasas de interés y el crecimiento econdémico, pueden tener un impacto significativo en

la rentabilidad de una empresa (Mankiw, 2014).

2.2.3.3. Rentabilidad Econdémica en Empresas Peruanas Dedicadas

a la Exportacion de Aguaymanto.

En el afio 2019, las exportaciones peruanas de aguaymanto alcanzaron un total
de 344 971 tm, lo que supuso una disminucion del 25 % en comparacién con el afio
anterior, los principales destinos de estas exportaciones fueron los Paises Bajos, Estados
Unidos, Alemania, Canada y el Reino Unido, destacando la relevancia de los mercados
internacionales en la demanda de este producto (Agraria.pe, 2020). Mientras que, en el
2022, se observo exportaciones de aguaymanto que alcanzaron un total de 287 tm,
generando ingresos por valor de 2.6 millones de délares. De esta cantidad, 240,79 tm
fueron certificadas como organicas, mientras que las 46,21 tm restantes

correspondieron a la variedad convencional (SEE, 2021).
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Entre las empresas exportadoras mas destacadas de aguaymanto deshidratado
se encuentran, Agro Andino, Villa Andina S. A. C., Peruvian Nature, Agrofino Foods,
Ecoandino y Glint, entre otras. Por otro lado, tres empresas sobresalieron en la
exportacion de aguaymanto fresco en 2019, Frutos Tongorrape, Campovida Foods y
Kumara Food (Midagri, 2021). Esto sugiere que diversas compafias peruanas han

incursionado con éxito en el comercio exterior de este producto.

En cuanto a la certificacion, el 68 % del aguaymanto exportado en 2019 fue de
origen organico, mientras que el 32 % restante fue de tipo convencional. Predominé la
certificacion organica tanto en el aguaymanto deshidratado como en el fresco, mientras
que todo el aguaymanto congelado fue de tipo convencional. Este enfoque hacia el
aguaymanto organico responde a la creciente preferencia de los mercados

internacionales por productos naturales y libres de quimicos sintéticos (Agraria, 2020).

Asi, la rentabilidad de la exportacion de aguaymanto es alta, debido a la
creciente demanda internacional, especialmente en los mercados de Europa y Estados
Unidos (Midagri, 2021). ElI aguaymanto se exporta en diversas formas, como fruta
fresca, deshidratada, en conserva y en productos procesados como mermeladas y
licores, lo que permite a las empresas peruanas obtener un valor agregado. Estos datos
revelan que la demanda de aguaymanto sigue siendo sélida, especialmente en su forma
deshidratada, lo que representa una oportunidad para las empresas peruanas de seguir

generando expansion en los mercados internacionales.
2.2.3.4. Dimensiones de la Rentabilidad.

Definido como un indicador utilizado para medir la efectividad con la que una

firma genera beneficios en relacion con sus costos e inversiones. En esencia, representa
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la eficiencia de una firma en la generacion de ganancias y beneficios, puede evaluarse

de diversas maneras:
a. Rentabilidad econdmica

Referida a la eficacia con la que una empresa genera beneficios teniendo en
cuenta su costo de oportunidad. En términos mas detallados, se refiere a la cantidad de
beneficio econdmico que una empresa genera como un porcentaje de la cantidad de
capital econémico que tiene invertido. En este contexto, el beneficio econémico es el
beneficio despues de tener en cuenta tanto los costos explicitos como los implicitos
(costos de oportunidad). El capital econdmico se refiere a la suma del capital de la
deuda y el capital de los accionistas, menos los activos intangibles. Este indicador
permite a los inversores y a los gerentes comparar el rendimiento de una empresa con

el de otras inversiones potenciales o empresas (Brigham & Houston, 2021).
b. Ventas.

Las ventas son el principal generador de ingresos para la mayoria de las firmas
y son esenciales para la rentabilidad. Sin ventas, una empresa no puede generar
beneficios ni flujo de caja. La gestion eficaz de las ventas implica la maximizacion de
las ventas a traves de la fijacion de precios, la promocién, la distribucion y el desarrollo
de productos eficaces. Ademas, la gestion de las ventas también puede implicar el
control de los costos asociados con la generacion de esas ventas, como los costos de

produccion y distribucion (Kotler & Armstrong, 2010).
c. Aumento de capital.

El aumento de capital, puede ser una manera eficaz de mejorar la rentabilidad
de una empresa, ya que permite a la empresa hacer inversiones que generen altos

rendimientos. Sin embargo, el aumento de capital también puede conllevar costos. Por
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ejemplo, si una empresa se endeuda para aumentar su capital, tendr& que pagar intereses
sobre esa deuda. Del mismo modo, si una empresa emite acciones para aumentar su
capital, puede diluir la propiedad de los accionistas existentes. Por lo tanto, la decision
de aumentar el capital debe equilibrar los posibles beneficios con los posibles costos

(Besley & Brigham, 2014).
d. Retorno de la Inversion (ROI).

Es una relacion entre el ingreso generado por un centro de inversiéon y los
recursos o la base de activos utilizados para generar ese ingreso se conoce cCoOmo
"rentabilidad™. La formula utilizada para calcular la rentabilidad puede variar segun el

contexto, pero una formula comun para calcular la rentabilidad financiera es:

Ingreso

ROI=

Inversion en activos

Esta formula ayuda a evaluar la eficiencia y el rendimiento de un centro de
inversion en funcién de la relacién entre los ingresos que genera y los recursos que
utiliza para generar esos ingresos. La rentabilidad es una métrica clave en la toma de
decisiones financieras y en la evaluaciéon del desempefio de inversiones y proyectos

(Cuevas, 2001).
2.2.4. Rentabilidad y Comercializacion de Alimentos.

La creciente demanda de productos organicos en las Gltimas décadas, motivada
por inquietudes en torno a la salud, el medio ambiente y la sostenibilidad, ha generado
un impacto significativo en la rentabilidad y la comercializacion de estos alimentos. De
acuerdo con la FAO (s.f.), aunque esta tendencia ha creado oportunidades prometedoras
para los productores organicos, también ha planteado desafios que requieren una
estrategia cuidadosamente disefiada para alcanzar el éxito en el mercado altamente

competitivo.
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La cuestion de la rentabilidad en la produccion de alimentos orgénicos es un
aspecto clave que merece atencion. Segun Willer y Lernoud (2019), a pesar de los
mayores costos iniciales asociados con la certificacion y la inversion en infraestructura,
los alimentos organicos suelen ser vendidos a precios mas elevados que sus contrapartes
convencionales. Este enfoque de precio superior puede actuar como un amortiguador
que compensa los costos iniciales y, en ultima instancia, contribuye a la generacion de

margenes de beneficio mas robustos (Reganold & Wachter, 2016).

La produccion misma de alimentos organicos también juega un papel critico en
la ecuacion de rentabilidad. Aunque es comudn que los sistemas organicos tengan
rendimientos menores en comparacion con los sistemas convencionales, esta diferencia
puede ser contrarrestada por los precios mas altos obtenidos y las practicas agricolas

sostenibles que, a largo plazo, logran reducir los costos (Seufert et al., 2012).

En cuanto a la comercializacion de estos productos, existe un panorama diverso
de canales de venta, desde mercados de agricultores locales hasta grandes cadenas de
supermercados. Segun Hughner et al. (2007), la eleccién del canal puede influir tanto
en el margen de beneficio como en la visibilidad del producto. Ademas, el etiquetado
y la certificacion desempefian un papel esencial en la construccion de la confianza del
consumidor en los productos organicos. Estos elementos no solo aseguran que los
productos cumplan con los estandares organicos, sino que también se convierten en

herramientas estratégicas de marketing para los productores (Darnhofer et al., 2005).

Sin embargo, la comercializacion exitosa de alimentos organicos no se limita
simplemente al etiquetado y la certificacion. La conciencia y la educacion del
consumidor son igualmente vitales para el éxito en este mercado. Las campafas de

marketing eficaces deben comunicar de manera convincente los beneficios de los



55

alimentos organicos, haciendo hincapié en su impacto positivo en la salud, la

sostenibilidad y la calidad (Hughner et al., 2007).

En consecuencia, la dindmica interrelacion entre la demanda creciente de
productos organicos y su impacto en la rentabilidad y comercializacion constituye un
fenémeno complejo y de multiples facetas que requiere una comprension profunda y
una planificacion rigurosa por parte de los actores involucrados en esta industria en

constante evolucién.
2.3. Definicion de Términos Basicos
2.3.1. Arancel

El término se refiere a un impuesto o tarifa que se aplica a los bienes que son
importados o exportados entre paises. Estas tarifas son utilizadas por los gobiernos para
regular el comercio internacional y pueden tener el propdsito de proteger a los
productores locales de la competencia extranjera, generar ingresos fiscales o influir en
el comportamiento de importacion y exportacion. Su proposito principal es regular el
comercio internacional y puede tener varios objetivos, incluyendo la proteccion de la
industria local, la generacion de ingresos para el gobierno y la promocion de la
produccion y el consumo de bienes nacionales. Los gravdmenes arancelarios tienen la
capacidad de incrementar el precio de los productos traidos desde el extranjero, lo que,
a su vez, puede resultar en una mayor competitividad de los productos nacionales en el
mercado local. No obstante, también pueden ocasionar consecuencias adversas, tales
como el encarecimiento de los productos para los consumidores y la provocacion de

represalias comerciales por parte de otras naciones (Romero y Saucedo, 2018).



56
2.3.2. Certificado de Origen

Es un documento que certifica el pais de origen de los bienes exportados. Este
documento es importante en el comercio internacional ya que ayuda a cumplir con las
regulaciones y leyes comerciales de los paises importadores. El certificado de origen
puede ser requerido por las autoridades aduaneras del pais importador para determinar
si los bienes califican para ciertos tratados comerciales preferenciales o para aplicar
aranceles y tarifas especificas segun el pais de origen. Este certificado suele ser emitido
por una entidad autorizada o por el exportador mismo, y debe ser presentado junto con
otros documentos de exportacion al momento de ingresar los bienes al pais importador

(Quirods y Rodriguez, 2016).
2.3.3. Ciclo de Vida del Producto

Referente a la evolucion que experimenta un producto desde su introduccion en
el mercado hasta su eventual declive. Este ciclo puede dividirse en cuatro etapas
distintas: introduccion, crecimiento, madurez y declive, cada una de las cuales
representa diferentes fases en la vida util y la demanda del producto en el mercado

(Kotler y Armstrong, 2017).
2.3.4. Costo de Capital

El costo de financiamiento se refiere a los gastos asociados con la obtencion de
capital para financiar el crecimiento de una empresa. Esto puede incluir los intereses
pagados por préstamos, los dividendos a accionistas, o cualquier otro costo relacionado
con la adquisicion de fondos para expandir o mantener las operaciones comerciales. El
costo de financiamiento es un factor importante que puede afectar la rentabilidad de
una empresa, ya que puede reducir los beneficios netos disponibles después de cubrir

los gastos financieros. Por lo tanto, gestionar eficazmente el costo de financiamiento es
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esencial para mantener una rentabilidad sélida, porque afecta el costo de financiar

nuevas iniciativas y proyectos (Aguirre et al., 1997).
2.3.5. Fidelizacion del Producto

Trata sobre la etapa de madurez, la demanda del producto se estabiliza y la
competencia se intensifica. Las empresas pueden optar por enfocarse en la retencion de
clientes existentes a través de programas de lealtad o la diferenciacién del producto para

mantener su cuota de mercado (Garcia, 2018).
2.3.6. Flujo de Efectivo

Se define como la disponibilidad de efectivo y la capacidad de una empresa para
cubrir sus obligaciones financieras con los recursos disponibles en un periodo de tiempo
especifico. Este indicador es fundamental para evaluar la salud financiera de la empresa
y su capacidad para cumplir con sus compromisos financieros, como el pago de deudas
y otras obligaciones. En resumen, la liquidez es una medida clave que muestra si una
empresa tiene suficiente efectivo o activos liquidos para hacer frente a sus
responsabilidades financieras a corto plazo, gastos operativos y otras responsabilidades
financieras. La liquidez es esencial para mantener la operacion continua de la empresa
y garantizar su estabilidad financiera a corto plazo. Las empresas suelen medir su
liquidez mediante ratios financieros como el indice de liquidez corriente y el indice de
prueba &cida para evaluar su capacidad para cubrir sus pasivos con sus activos liquidos

(Chéavez, 2019).
2.3.7. Incumplimiento de Pago

Es un riesgo potencial en las exportaciones, especialmente cuando se exporta a

paises con sistemas financieros inestables o con historial de impago. Las empresas
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exportadoras deben tomar medidas para minimizar este riesgo, como utilizar cartas de

crédito o seguros de crédito a la exportacion (Vega, 2020).
2.3.8. Margen de Beneficio

El margen de beneficio, es la ganancia que se obtiene al restar el costo de
produccion del precio de venta de un producto o servicio. Es una métrica fundamental
para evaluar la rentabilidad de una empresa y puede expresarse como un porcentaje del

precio de venta 0 como una cantidad en dolares (Vega, 2020).
2.3.9. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el nivel de ventas en el cual una empresa logra cubrir
todos sus costos, tanto fijos como variables, sin generar ganancias ni pérdidas (Lépez

y Alvarez, 2018).
2.3.10. Segmentacion de Mercado

Segun Kotler y Armstrong (2017), refiere que es el proceso de dividir un
mercado en subgrupos homogéneos de consumidores que comparten caracteristicas
similares, como edad, género, ingresos, comportamiento de compra y necesidades. Su
objetivo es crear perfiles detallados de los consumidores para personalizar la estrategia

de comunicacion.
2.4.  Empresas Exportadoras de Aguaymanto en JUNIN
2.4.1. Ecoandino S. A. C.

Ecoandino S. A. C., fundada en 1999 en Lima, Peru, se dedica a la agricultura
organica de super alimentos derivados de la biodiversidad andina y amazonica. La
empresa prioriza el desarrollo sostenible y el apoyo socioeconémico de las

comunidades rurales, enmarcandose en un compromiso firme con la conservacion
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ambiental y la mejora continua de la calidad de vida de todos los agentes involucrados
en su cadena de valor. Su mision se centra en la produccion y comercializacion de
productos que cumplen con altos estandares internacionales de certificacion, mientras
que su vision aspira a consolidarse como lider en el mercado global de super alimentos

0organicos.

En cuanto a los valores corporativos, Ecoandino enfatiza la responsabilidad
social, la calidad, la integridad, el servicio al cliente y el trabajo en equipo, lo que se
refleja en su reconocimiento con varios premios de innovacion y calidad a nivel
nacional e internacional. La empresa ha sido distinguida en multiples ocasiones en
eventos como Expoalimentaria, donde ha recibido premios por sus innovaciones en

productos como Maca Mornings® y Hearty Flakes®.

En el dmbito de la exportacién, Ecoandino ha logrado una expansion
significativa, llegando a mas de 38 paises en cinco continentes, lo cual subraya su
capacidad para mantener estandares de calidad y satisfacer las demandas de un mercado
global exigente. El aguaymanto, conocido como "golden berries”, es uno de los
productos destacados en la cartera de exportacion de la empresa. Este superalimento es
apreciado por su alto contenido de vitaminas A y C y sus propiedades antioxidantes,
siendo comercializado principalmente en su forma deshidratada y organica. Ecoandino
asegura que su cultivo se realiza bajo sistemas de produccion organica sin el uso de
quimicos artificiales, adhiriéndose a practicas de comercio justo que benefician

directamente a los agricultores locales.

Ademas, la empresa ha implementado un riguroso proceso de produccién que
incluye la seleccion de la mejor materia prima, técnicas de procesamiento que preservan

las cualidades nutricionales de los alimentos y un sistema de trazabilidad completo que
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garantiza la calidad desde el campo hasta el consumidor final. Este enfoque sistematico
hacia la calidad y la sostenibilidad es fundamental para su éxito en los mercados

internacionales y respalda su compromiso con la excelencia y la innovacion constante.

Estos aspectos consolidan a Ecoandino como un modelo de empresa
agroindustrial que no solo busca el éxito comercial, sino también el impacto positivo

en la sociedad y el medio ambiente.

Figura 6

P&gina web de Ecoandino S. A. C.
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2.4.2. Greenbox S. A. C.

GreenBox SAC, ubicada en Tarma, Junin, se especializa en la produccion y
comercializacién de super alimentos organicos y no modificados genéticamente. La
empresa promueve practicas agricolas sostenibles y comercio justo, con un enfoque en
productos de alta calidad nutricional que benefician tanto a los agricultores como al

medio ambiente.

En particular, GreenBox destaca en la exportacion de aguaymanto, conocido
por su rico valor nutricional y su cultivo en condiciones ambientales Optimas que

mejoran su sabor y propiedades. Este producto forma parte de su diversa gama que
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también incluye otros super alimentos, los cuales son exportados a varios mercados

internacionales, subrayando su compromiso con la calidad y la sostenibilidad.

Asimismo, GreenBox SAC ofrece aguaymanto en dos presentaciones
especificas: como fruto deshidratado y en forma de harina. Estas opciones subrayan la
flexibilidad y adaptabilidad de sus productos para mercados diversos, manteniendo un
alto estandar de calidad y preservacion nutricional en el proceso de exportacion.

Figura7
P&gina web de Green Box S. A. C.
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2.4.3. Cultivos Organicos Dofia Romilda S. A. C.

Cultivos Organicos Dofla Romilda, situada en la region de Junin, Perd, es
reconocida por su dedicacion a la produccion sostenible de aguaymanto organico. La
empresa destaca por su compromiso con las practicas de agricultura libre de quimicos
y el fomento del comercio justo, apoyando significativamente a las comunidades
agricolas locales. Exportan aguaymanto en presentaciones deshidratadas y en polvo,
adaptandose a las exigencias de diversos mercados internacionales. Ademas, Dofia
Romilda ha implementado procesos que aseguran la trazabilidad y calidad del producto
desde el cultivo hasta el consumidor final, reforzando su posicién en el mercado global

como un proveedor confiable de super alimentos. Este enfoque integral hacia la calidad
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y la responsabilidad social subraya su vision de un desarrollo empresarial que beneficia

tanto a la sociedad como al medio ambiente.

Figura 8

Logo de Dofia Romilda Cultivos Orgénicos
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2.4.4. Peruvian Nature S. A. C.

Peruvian Nature S. A. C. es una empresa dedicada a la produccion y exportacion
de super alimentos organicos, como el aguaymanto, también conocido como
Goldenberry o Physalis peruviana. Se enfocan en practicas de comercio justo y
sostenibilidad, asegurando beneficios ambientales y sociales. Ofrecen aguaymanto en
diversas presentaciones como deshidratado, en polvo, y jugo concentrado. La empresa
opera bajo certificaciones como USDA Organic y Kosher, evidenciando su

compromiso con la calidad y las practicas responsables.

Peruvian Nature S. A. C. se distingue por su compromiso con la calidad y la
sostenibilidad, aplicando rigurosos estdndares en el proceso de valorizacion de
superalimentos. Cuentan con una serie de certificaciones internacionales, incluyendo

USDA Organic, KOSHER, y ORGANIC EUROPE, asegurando que sus productos
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cumplan con los requisitos globales. Ademas, aplican un sistema de esterilizacion
organica para el tratamiento de sus productos, garantizando seguridad y eficiencia.
Exportan aguaymanto en diversas formas, incluyendo deshidratado y en polvo,

manteniendo un enfoque en la sostenibilidad ambiental, social y econdmica.

Figura 9

Pagina web de Peruvian Nature S. A. C.
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A fruit that grows on wild shrubs, it is round, yellow and sweet. lts shell is cocoon-shaped and has a texture similar to paper.
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Capitulo 111

Hipotesis y variables

Hipotesis
3.1.1. Hipdtesis General

Existe una relacion significativa entre comercializacion y rentabilidad

econdémica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la

region Junin, 2023.

3.1.2. Hipdtesis Especificas

Existe una relacion significativa entre producto y rentabilidad econémica
de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la

region Junin, 2023.

Existe una relacion significativa entre precio y rentabilidad econdmica de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region

Junin, 2023.

Existe una relacion significativa entre canales de distribucion y rentabilidad
econémica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de

aguaymanto de la regién Junin, 2023.

Existe una relacion significativa entre promocion y rentabilidad econémica
de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la

regién Junin, 2023.
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3.2.  ldentificacion de Variables
Variable 1. Rentabilidad econdémica
Variables 2. Comercializacion
3.3.  Operacionalizacion de Variables
3.3.1. Rentabilidad Econémica

Capacidad de una empresa para generar beneficios econémicos a partir de sus
operaciones. Segun Brigham y Ehrhardt (2014), "la rentabilidad econdémica se mide por

la relacion entre el ingreso neto y el capital invertido en la empresa™ (p. 110).

Operacionalmente, la rentabilidad econdmica se calcula como la asociacién del
ingreso neto generado por la empresa y el capital invertido en ella, y halla su expresion
como un porcentaje, donde cuanto mayor sea el porcentaje de rentabilidad economica,
mayor serd la capacidad de la empresa para generar beneficios a partir del capital

invertido en el proceso (Sundem y Schatzberg, 2017).
3.3.2. Comercializacion

La comercializacion en el ambito empresarial, se refiere al conjunto de
actividades orientadas a la satisfaccion de las necesidades y deseos de los consumidores

mediante la oferta de productos y servicios en el mercado.

Operacionalmente, la comercializacion es el proceso mediante el cual una
empresa identifica las necesidades y deseos del mercado y desarrolla estrategias de
venta efectivas para satisfacerlos. Incluye la identificacion de clientes potenciales, la
promocion del producto o servicio, la fijacion de precios, la distribucion y la gestion de

la marca (Kotler y Armstrong, 2017).
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Tabla 3

Matriz de operacionalizacion de variable: Variable 1
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mayor sea el porcentaje de rentabilidad
econdmica, mayor seré la capacidad de
la empresa para generar beneficios a
partir del capital invertido en el proceso
(Sundem y Schatzberg, 2017).

Capital invertido en

maquinaria

¢ Su empresa cuenta con maquinaria moderna?

Eficiencia operativa

¢ Sus operaciones se realizan con eficiencia?

ROI

ROl anual

¢ElI ROI de su empresa es positivo?

Comparativa del ROI

¢Su ROI se ha incrementado en estos Gltimos afos?

Ratio  beneficio/inversion

anual

¢El ratio beneficio / inversion es positiva?

Evaluacion del ROI

¢ Frecuentemente realiza evaluaciones del ROI?

Variable | Definicién Conceptual Y Operacional | Dimensiones Indicadores items Escala De Medicién
Conceptual: Demanda ¢En estos Ultimos afios, la demanda de su producto se increment6?  |Escala de Likert
Capacidad de una empresa para generar ] ] ] . -
beneficios econémicos a partir de sus PedIdOS (;SUS pedIdOS se han |ncrementad0 en estos ultImOS anos? — Totalmente en
operaciones. Segin Brigham y Ehrhardt - desacuerdo.
(;014) "l ren%abilidag ecozémica " Ventas Ventas ¢Las ventas de su producto se han incrementado? o En desacuerdo
mide por la relacion entre el ingreso neto Costos ¢Los costos de produccién han disminuido en estos Gltimos afios|  ~ Ni . &
)1lleol)capltal invertido en la empresa” (p. (volGmenes de produccién)? desac(therdo, ni  de
. acuerdo.
Aumento de activos ¢Sus activos se han incrementado en estos Ultimos afios? - De acuerdo.

E)aper?ecr:?zg)aillli.dad econémica es la Aumento de rentabilidad|;Su rentabilidad se ha incrementado? ;Cuerd;rotalmente de
asociacion del ingreso neto generado por anual

VARIAI.B;.LE lia empresa y el capital invertido en ella,| Aumento  de|Utilidades usadas para la|¢Las utilidades de su empresa se reinvierten?

Reecnotr?grlnli%zd expresado en porcentaje, donde cuanto |capital reinversién
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Matriz de operacionalizacion de variables: Variable 2.
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Definicion Conceptual Y

Variable - Dimensiones Indicadores Items Escala De Medicion
Operacional
Conceptual: Calidad del producto ¢Su empresa comercializa aguaymanto de calidad? Escala de Likert
La comercializacion se refiere al - Totalment
conjunto  de actividades y Diversidad del producto ¢Su empresa ofrece diferentes tipos de aguaymanto? e en desacuerdo
estrategias empleadas por las - En
empresas peruanas para introducir Producto Innovacioén del producto ¢Su empresa frecuentemente realiza innovacién del producto? desacuerdo
sus productos en los mercados y . : "y - Ni en
generar  ventas  (Kotler Envase del producto ¢El empaque del aguaymanto influye en a la decision de compra? desacuerdo, ni de
Armstrong, 2017). Disponibilidad del producto ¢Cuentan con suficiente stock para satisfacer al cliente? acuerdo
Operacional: - De
Segln Kotler y Armstrong (2017) Competitividad del precio ¢El aguaymanto es competitivo de su empresa? acuerdo
la comercializacién Incluye la ; . ] ] B . 3 - Totalment
identificacion de clientes Estrategias de fijacion de precios |;Su empresa realiza estrategias de fijacion de precios? e de acuerdo
potenciales, la promocion del|Precio Flexibilidad de precios ¢Los precios de su empresa son flexibles?
producto o servicio, la fijacion de Descuentos y concesiones ;Su em f d It i lientes?
precios, la distribucion y la gestion y ¢ presa ofrece descuentos y concesiones para sus clientes?
de la marca. Valor percibido ¢Los clientes valoran el producto del aguaymanto?
Variable 2

Comercializacion

Canales de

Eficacia

¢;Los canales de distribucion en el extranjero es eficaz?

Relaciones con intermediarios

¢Considera usted que su empresa tiene relaciones con intermediarios?

distribucién Cobertura del mercado ¢Su empresa tiene cobertura de mercado?
Logistica y gestion de la cadena |;Su empresa maneja la cadena de suministro?
de suministro
Estrategias promocionales ¢Su empresa tiene estrategias promocionales en las ventas?
Efectividad de la promocién ¢Su empresa efectiviza la promocién del producto?
Promocion

Medios de promocién

¢Su empresa promociona por todos los medios y redes sociales?

Promociones para mercados de
exportacion

¢Su empresa realiza promociones en mercados internacionales?
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Variable

Definicién Conceptual Y
Operacional

Dimensiones

Indicadores

items

Escala De Medicion

Propuesta de valor

¢Su empresa tiene propuesta de valor en sus productos?

Imagen de la marca

¢La marca de su empresa se posiciona en el mercado?
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Capitulo IV

Metodologia
4.1. Enfoque de la Investigacion

En la investigacion, se adopto un enfoque mixto que combina elementos tanto
cuantitativos como cualitativos. Segun Hernandez et al. (2014), este enfoque permite
seguir un proceso secuencial donde cada fase es precedida por otra, manteniendo un
orden estricto, aunque permitiendo redefiniciones de alguna etapa si es necesario.
Desde esta perspectiva, el enfoque mixto busca responder a las preguntas de
investigacion y examinar las hipotesis a través del andlisis de datos cuantitativos
obtenidos mediante especificaciones estadisticas, asi como mediante la interpretacion

de aspectos cualitativos que aportan un mayor contexto y profundidad al estudio.

De este modo, esta investigacion amplia el entendimiento sobre como la
comercializacién influye en el rendimiento econémico de empresas peruanas que

exportan aguaymanto en la region de Junin.
4.2.  Tipo de Investigacion

Se enmarco en los parametros de una investigacion de tipo basica, la cual tiene
el objetivo del robustecimiento de informacion cientifica a través de la comprobacion

de hipotesis sobre un fenémeno (Hernandez et al., 2014). Al respecto, la investigacion
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comprobo la relacion entre comercializacion y rentabilidad econémica de empresas

peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin, 2023.
4.3.  Nivel de Investigacién

En el desarrollo de esta investigacion se empled un nivel explicativo-
correlacional dentro del enfoque mixto. Segun Hernandez et al. (2014), los estudios
correlacionales, a diferencia de los experimentales, no manipulan directamente las
variables, sino que observan la relacion estadistica entre estas para obtener conclusiones
significativas. Ademas, se integran elementos explicativos para profundizar en las

causas Y efecto entre las variables estudiadas.

En este contexto, el objetivo del estudio fue explorar y clarificar la relacion entre
la comercializacion y el rendimiento economico de las empresas peruanas que se
dedican a la exportacion de aguaymanto en la regién de Junin. Asimismo, se considerd
un alcance retrospectivo, lo cual, segun Leon y Montero (2003), citado en Hernandez
etal., (2014), corresponde a un enfoque causal donde “se analizan las relaciones a partir
de las variables dependientes, permitiendo asi una reconstruccion y comprension mas

profunda de las dinamicas existentes” (p. 192).
4.4. Métodos de Investigacion

En ese sentido, se enmarcd un enfoque correlacional que utiliza el método
cientifico hipotético-deductivo, el cual se define como un enfoque cientifico, en el que
se formula una hipoétesis para ser probada a través de la recoleccion y el analisis de
datos empiricos. Esta hip6tesis se deriva de una teoria o conjunto de principios y se
somete a pruebas rigurosas y sistematicas utilizando métodos cientificos (Hernandez et
al., 2014). Al respecto, la investigacion planted una serie de hipdtesis en base a

diferentes fuentes donde se verifica la relacién entre las variables de estudio en otros
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productos agricolas de exportacion. A través de este método se planted la contrastacion

de dichas hipétesis.
4.5. Disefio de Investigacion

Se llevo a cabo un disefio no experimental, que segiin Herndndez et al. (2014),
refiere que una investigacion con este disefio tiene la finalidad de analizar el fenémeno
sin la alteracion de las variables. En otras palabras, no se provocé alguna reaccion a
través de la modificacion de los variables que pudieran afectar de manera directa o
indirecta a otras variables. Ademas, es importante tomar en cuenta que el disefio no
experimental implica un corte transversal en la investigacion, debido a que la
informacion recogida fue realizada en un Unico momento, conforme se muestra en el

esquema que aparece a continuacion:

AV

W

v

Donde:

M = Muestra.

V1 = Comercializacion.

V2 = Rentabilidad econdmica.

r = relacion.
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4.6. Poblaciony Muestra
4.6.1. Poblacién

Hernandez et al. (2014), explican que los individuos son el conjunto de objetos,
datos, minerales, entre otros. Los cuales comparten caracteristicas comunes o alguna
propiedad que determina su perfil. La poblacién estd compuesta por las empresas
exportadoras de aguaymanto con sede Junin en el afio 2023. Esta informacion fue
obtenida del registro de empresas exportadoras de la partida 0813400000 — los demas
frutos u otros frutos secos (Promperu, 2023), en donde se identificaron un total de 33
empresas a nivel nacional que exportan el aguaymanto en todas sus variedades. Estas
empresas han sido identificadas por su contribucion significativa al tema central de la
investigacion: la rentabilidad empresarial en el sector de exportacion de aguaymanto.
La eleccidn de estas empresas como poblacion de estudio es estratégica, permitiendo
un analisis detallado de las operaciones, estrategias y practicas laborales que influyen

directamente en la rentabilidad.
4.6.2. Muestra

Esta referido a los seleccionados a través de un tipo de muestreo no
probabilistico por conveniencia que permita la recoleccion eficaz de los datos
(Hernandez et al. 2014). Para la muestra de este estudio, se procedio a seleccionar un
conjunto representativo de empresas dentro del sector de exportacién de aguaymanto,
teniendo asi a cuatro empresas de la region Junin, debido al espacio en el que se dirige
nuestra investigacion, Asimismo se siguid criterios de inclusion y exclusion
especificos. Estos criterios incluyen: ser de la region Junin, estar actualmente activas
en la actividad de exportacion, clasificarse dentro del segmento de micro, pequefias o

medianas empresas (Mipymes), y enfocarse en aquellos individuos que ocupan
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posiciones de liderazgo como administradores, fundadores o gerentes de las empresas

seleccionadas.

Adicionalmente, para cada una de las empresas identificadas para el estudio
Ecoandino S. A. C., Peruvian Nature S & S S. A. C., Greenbox S. A. C., y Cultivos
Orgéanicos Dofia Romilda S. R. L., se tomaré en cuenta como unidad de anélisis a ocho
colaboradores que estén directamente relacionados con el ambito administrativo y/o
sean contadores, es decir, se cont6 con 32 participantes para la muestra. Este enfoque
garantiza que la muestra no solo refleje la perspectiva de la alta direccion, sino también
la de aquellos empleados cuyas funciones estan intrinsecamente vinculadas a la gestion
operativa y financiera de la empresa, aspectos cruciales para el analisis de la

rentabilidad.
47. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién

Se utilizé la técnica de la encuesta, segun Casas et al. (2003), es el
procedimiento de investigacion crucial para obtener y analizar datos de manera efectiva
y eficiente. A traves de un proceso riguroso y bien planificado, los investigadores
pueden recopilar informacion de diversas fuentes y elaborarla para extraer conclusiones
significativas. Esto puede incluir el uso de métodos cuantitativos y cualitativos, la
seleccion de muestras representativas, y la recopilacion de datos a través de encuestas,
entrevistas o experimentos. Ademas, se hizo uso de la técnica de entrevista, la cual
permitio una interaccion mas directa con los participantes y pudo proporcionar insights
cualitativos valiosos. Posteriormente, los datos fueron analizados mediante técnicas

estadisticas y de visualizacion para obtener resultados significativos.

Arias (2006), menciona que las técnicas son las formas de obtener informacion;

por lo tanto, se utilizé el cuestionario para explorar adecuadamente la percepcion que



74

se tiene sobre la comercializacion de aguaymanto y su rentabilidad econdmica.
Ademas, se empled la guia de entrevista como instrumento para profundizar en la
comprension de las perspectivas de los participantes. Segin Yela (1980), en una
situacion problematica estudiada previamente, se le otorga a la persona una serie de
instrucciones y preguntas que debera responder, y de estas, se estima en comparacion
con la respuesta de un grupo normativo, la calidad, indole o grado de aquello que se
esta estudiando. Del mismo modo, se menciona que estos son los recursos utilizados
por el investigador para registrar datos o informacion relevante sobre la variable de

estudio (Hernandez et al., 2014).
4.8. Técnicas Estadisticas de Analisis de Datos

Se empled el analisis estadistico descriptivo e inferencial, donde, mediante
tablas y graficos se explica la correlacion entre comercializacion y rentabilidad
econdémica. Para ello, se utilizé el programa estadistico IBM-SPSS-V26, para el

procesamiento de informacion.



Capitulo V

Tratamiento estadistico
5.1. Presentacion de Resultados
5.1.1. Prueba de Normalidad

Se llevd a cabo con el propdsito de evaluar si los datos de la investigacion siguen
una distribucion normal o no. Esta prueba buscé determinar si los datos se ajustan a un
patron de distribucion normal, lo que significa que la distribucion de los datos se
asemeja a una curva de campana simétrica. La comprobacion de normalidad es
importante en el andlisis estadistico, ya que muchos métodos estadisticos asumen que
los datos provienen de una distribucion normal. Si los datos no siguen una distribucion
normal, se pueden requerir enfoques estadisticos diferentes o transformaciones de datos

para realizar analisis preciso.

A. Formulacion de hipétesis

Rentabilidad financiera.

Ho: Existe una distribucidn normal en los datos de la variable de rentabilidad

financiera.
p>0,05

H1: No existe una distribucion normal en los datos de la variable de rentabilidad

financiera.



76
p <0,05
Comercializacion

Ho: Existe una distribucion normal en los datos de la variable de

Comercializacion.
p > 0,05

Hi: No existe una distribuciéon normal en los datos de la variable de

Comercializacion.
p <0,05
B. Nivel de significancia

Se us6 un nivel de significancia (alfa) a =35 % y un nivel de confianza del 95 %;

se usé como estadistico una prueba no paramétrica.
C. Estadistico de prueba

Se utilizo la prueba estadistica de Shapiro-Wilk para ambos cuestionarios.
D. Formulacién de la regla de decision

Ho: p > 0,05

Hi: p <0,05

En la tabla 6 se muestra los datos de analisis de la prueba de normalidad de las

dos variables.



Tabla 5.

Prueba de normalidad
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Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Rentabilidad 0,327 32 0,000 0,670 32 0,000
Financiera
Comercializacion 0,373 32 0,000 0,572 32 0,000
Figura 10

Histograma de normalidad de rentabilidad financiera
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Figura 11

Histograma de normalidad de comercializacion
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E. Conclusion

El nivel de significancia bilateral obtenido (p>0,000) es menor que el nivel de
significacion (o= 0,050), por lo tanto, se acepta la hip6tesis alternativa H1 y se rechaza
la hipétesis nula Ho. Esto indica que existe una distribucién no normal en los datos de
las dos variables y que se debe utilizar una estadistica de prueba no paramétrica, como

la correlacion de Rho de Spearman, para analizar la relacién entre las variables.
F. Conclusion

Dado que p < 0,05, indica que los datos no siguen una distribucion normal, se
procedera a aplicar una estadistica no paramétrica. En funcion de los resultados de la
prueba de normalidad, se utilizara el estadistico Rho de Spearman para el analisis de

datos.
5.2.  Prueba de Hipdtesis
5.2.1. Datos Estadisticos Descriptiva

Tabla 6.

Sexo de los participantes

Sexo fi hi % % valido Fi %
Mujer 20 62,5 62,5 62,5
Varon 12 375 375 100,0

Total 32 100,0 100,0
Figura 12

Gréfico de barras para el sexo de los participantes

Porcentaje

Mujer Varon
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Latabla 7 resume los datos de género de 32 colaboradores de empresas peruanas
dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la regién Junin en 2023, mostrando que,
20 son mujeres y 12 son varones. Esto se traduce en que el 62,5 % del total de
colaboradores son mujeres, indicando una mayor presencia femenina en este sector. Por
otro lado, los varones representan el 37,5 % de la muestra.

Tabla 7.

Edad de los participantes

fi hi % % valido Fi %

[18-30] 14 43,8 43,8 43,8

[31 - 40] 13 406 40,6 84,4

[41 - 50] 3 9,4 9,4 93,8

51 a mas 2 6,3 6,3 100,0
Total 32 100,0 100,0

Figura 13

Gréfico de barras para la edad de los participantes

50

40

30

Porcentaje

20

[18-30] [31-40] [41-50] 51 amas

La tabla 8, se refiere a la edad de los colaboradores, la mayor parte se encuentra
en el rango de 18 a 30 afios y de 31 a 40 afios, representado por el 43,8 % y 40,6 %
respectivamente. Esto indica que una gran mayoria (84,4 %) de los colaboradores son
relativamente jovenes, teniendo menos de 40 afios. Los colaboradores en el grupo de
edad de 41 a 50 afios constituyen un 9,4 %, mientras que solo un 6,3 % tienen mas de

51 afos.
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Tabla 8.

Empresas donde laboran los participantes

fi hi % % valido Fi %
Cultivos  Organicos  Dofia
Romilda S.R. 8 250 250 250
Ecoandino S.A.C 8 25,0 25,0 50,0
Greenbox S.A.C. 8 25,0 25,0 75,0
Peruvian Nature S & S S.A.C. 8 25,0 25,0 100,0
Total 32 100,0 100,0

Figura 14

Gréfico de barras de las empresas donde laboran los participantes

Porcentaje

Cultivos Ecoandino S.A.C Greenbox S.AC. Peruvian Nature
Organicos Dofa S&SSA
Romilda SR

Empresa

La tabla 9 muestra los resultados de la encuesta realizada a colaboradores de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la region Junin,
distribuidos equitativamente entre: Cultivos Organicos Dofia Romilda S.R., Ecoandino
S. A. C., Greenbox S. A. C., y Peruvian Nature S & S S. A. C., Aada empresa tiene
exactamente ocho colaboradores encuestados, lo que representa el 25 % del total de la
muestra para cada una. Esto significa que la distribucion de los colaboradores entre las
empresas es uniforme, reflejando una participacién equitativa de cada empresa en la

encuesta.
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5.2.2. Estadistica Descriptiva Variables y Dimensiones
5.2.2.1. Rentabilidad.

El andlisis del cuadro ilustra que Ecoandino S. A. C. lidera con una rentabilidad
econdmica del 54,63, resaltando su estrategia de precios premium y enfoque en la
sostenibilidad, que han atraido clientes dispuestos a pagar mas. Innovaciones como el
aguaymanto cubierto con chocolate oscuro han capturado mercados europeos,
impulsando significativamente sus ventas. Peruvian Nature S & S S. A. C., con una
rentabilidad de 53,50, ha mantenido precios competitivos y ha lanzado aguaymanto en
formatos de snacks saludables, lo cual ha mejorado su penetracion en el mercado
norteamericano, respondiendo efectivamente a la competencia y fluctuaciones en la

demanda.

En cuanto a Greenbox S. A. C. y Cultivos Organicos Dofia Romilda S.R.L., con
rentabilidades de 52,63 y 52,50 respectivamente, ambas compafiias han implementado
estrategias que han fortalecido su posicionamiento. Greenbox ha adoptado precios
dindmicos ajustados a las fluctuaciones de mercado, mejorando la rentabilidad en
periodos de alta demanda. Por otro lado, Cultivos Orgénicos ha mantenido precios
estables para fomentar la lealtad de clientes y ha innovado con empaques
biodegradables que han resonado bien en mercados eco-conscientes, ademas de
implementar técnicas agricolas avanzadas para asegurar la calidad del producto ante
desafios climaticos. Estas medidas destacan cémo las adaptaciones estratégicas en la
fijacion de precios, la innovacién de productos y las estrategias de comercializacion
pueden influir significativamente en la rentabilidad en un entorno de mercado global y

competitivo.
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Figura 15

Rentabilidad de las 4 empresas

I

Peruvian Nature S & Greenbox S.A.C.  Cultivos Organicos Ecoandino S.A.C
SSAC. Dofia Romilda
S.R.L.

e Ventas.

La siguiente figura refleja el crecimiento porcentual en ventas de cuatro
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto, Ecoandino S. A. C.
lidera este crecimiento con un impresionante 16,88 %, lo que subraya la efectividad de
su estrategia de precios premium y su enfoque en mercados donde la calidad y
sostenibilidad son altamente valoradas. La introduccion de productos innovadores,
como el aguaymanto en harina, ha facilitado la captacion de nuevos mercados europeos
y ha mejorado significativamente sus ventas, ayudado también por una estratégica
utilizacion de las redes sociales para aumentar la visibilidad y promocién de sus

beneficios saludables.

Por otro lado, Peruvian Nature S& S S. A. C. y Greenbox S. A. C. muestran un
crecimiento igualado del 16,25 %, mientras que Cultivos Organicos Dofia Romilda S.
R. L. registra un crecimiento ligeramente menor de 16,13 %. Estos porcentajes reflejan
el éxito en la adaptacion de sus estrategias comerciales a las demandas del mercado

internacional. Peruvian Nature ha expandido su mercado en Norteamérica con snacks
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saludables de aguaymanto, mientras que Greenbox ha capturado atencidn en mercados
asiaticos con su aguaymanto liofilizado. Cultivos Organicos ha apelado a un segmento
eco-consciente con sus empaques biodegradables, demostrando como las innovaciones
en productos y empaques pueden ser efectivas para el crecimiento en un entorno
competitivo global.

Figura 16

Ventas de las 4 empresas

16.88
16.25 16.25
16.13
Peruvian Nature Greenbox S.A.C. Cultivos Ecoandino S.A.C
S&SSALC. Orgénicos Dofia
Romilda S.R.L.

La percepcion de mejores ventas de Ecoandino S. A. C. se justifica ya que la
empresa se destaca por sus ventas en el ltimo trimestre con un impresionante total de
US$ 130 221, que la sitia muy por delante de sus competidores. Este volumen de ventas
no solo refleja una soélida demanda de sus productos, sino también una efectiva
estrategia de ventas y marketing que le permite casi duplicar las ventas de la siguiente
empresa en el ranking. La superioridad de Ecoandino S. A. C. en términos de ingresos
sugiere una participacion de mercado significativa y una capacidad operativa que
maximiza su rendimiento financiero, consolidandola como la mejor opcién entre las
cuatro empresas analizadas. Su liderazgo en ventas es un claro indicador de su éxito y
robustez en el mercado, posicionandola como la empresa mas fuerte y competitiva en

este grupo.
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Figura 17

Total, de ventas de las empresas

130,221
= ECOANDINO S.A.C.

= GREENBOX SOCIEDAD
56240 52676 ANONIMA CERRADA -

GREENBOX S.A.C.
mPERUVIAN NATURE S &
SS.AC.

e Aumento de capital

63,870

El grafico presentado ilustra el aumento porcentual del capital en cuatro
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto en la region de Junin
durante el afio 2023. Ecoandino S. A. C. muestra el mayor crecimiento con un 21 %,
reflejando un robusto fortalecimiento de sus recursos financieros. Este crecimiento
puede estar vinculado a su exitosa adaptacion a un enfoque de precios premiumy a una
estrategia de comercializacion que ha potenciado la percepcion del aguaymanto como
un superalimento en mercados internacionales. La firma también ha hecho
significativas inversiones en tecnologia agricola para mejorar la eficiencia y reducir

costos, lo que posiblemente haya contribuido a atraer mas capital.

En contraste, Peruvian Nature S & S S. A. C., Greenbox S. A. C., y Cultivos
Organicos Dofia Romilda S. R. L. reportan incrementos mas moderados de 20,88 %,
20,25 %, y 20,13 %, respectivamente. Estos incrementos sugieren una expansion
solida, aunque mas conservadora de capital. Peruvian Nature y Greenbox han
respondido a los desafios del mercado mediante la diversificacion de productos y la
optimizacion logistica, respectivamente, lo cual probablemente ha facilitado la
atraccion de inversiones adicionales. Por su parte, Cultivos Orgéanicos ha mantenido

una estrategia de precios estables y ha innovado en el empaque de sus productos,
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respondiendo a la demanda de mercados eco-conscientes, lo que también ha favorecido
su crecimiento de capital. Estas estrategias reflejan un enfoque consciente y estratégico
hacia la expansion y el fortalecimiento financiero en el contexto del comercio global
del aguaymanto.

Figura 18

Aumento de capital de las 4 empresas

Peruvian Greenbox Cultivos Ecoandino
Nature S&S  S.A.C. Orgénicos S.AC
S.A.C. Dofia Romilda
S.R.L.
e ROI

El grafico proporciona una comparativa del Retorno sobre la Inversion (ROI)
de cuatro empresas peruanas especializadas en la exportacion de aguaymanto en la
regién de Junin durante el afio 2023. Ecoandino S. A. C. registra el ROl maés alto con
un 16,75 %, lo cual puede estar relacionado directamente con su enfoque en precios
premium y productos innovadores como el aguaymanto cubierto con chocolate oscuro,
gue han penetrado eficazmente en mercados europeos. Este enfoque ha mejorado no
solo la percepcion del producto sino también la rentabilidad, al atraer a un segmento de

mercado dispuesto a pagar mas por productos que destacan en calidad y sostenibilidad.

Las otras empresas, aunque con un ROI ligeramente inferior, también muestran
resultados sélidos: Peruvian Nature S & S S. A. C. con un 16,38 %, Greenbox S. A. C.
con un 16,25 %, y Cultivos Orgéanicos Dofia Romilda S. R. L. con un 16,13 %. Estas

cifras reflejan estrategias de adaptacion exitosas, como la optimizacion de la cadena de
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suministro en Peruvian Nature y la introduccion de empaques biodegradables en
Cultivos Orgéanicos, que no solo han respondido a los desafios de costos y calidad, sino
que también han captado bien a sus respectivos mercados internacionales. Estos datos
subrayan la importancia de la innovacion y la adaptacién estratégica en la mejora del
rendimiento financiero en un mercado competitivo global.

Figura 19

ROI de las 4 empresas

16.75
16.38
16.25
16.13
Peruvian Nature S Greenbox S.A.C. Cultivos Organicos Ecoandino S.A.C
&SS.AC. Dofia Romilda
S.R.L.

5.2.2.2. Comercializacion segun la  Percepcion de los

Administrativos.

El gréafico sobre "Comercializacion” refleja la percepcion de los administradores
encuestados sobre diversas estrategias y practicas comerciales relacionadas con la
exportacion de aguaymanto de sus empresas en la region de Junin, 2023. Ecoandino S.
A. C. alcanza el puntaje mas alto con 81,75, lo que sugiere una percepcion muy
favorable de su desempefio en comercializacion, probablemente debido a su enfoque
en el mercado premium y la implementacion efectiva de estrategias de precios,
promociones y uso intensivo de redes sociales para alcanzar a consumidores a nivel

internacional.
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Por otro lado, Peruvian Nature S & S S. A. C., Greenbox S. A. C., y Cultivos
Orgénicos Dofia Romilda S. R. L., aunque ligeramente por debajo, también muestran
altos niveles de satisfaccion con puntajes de 81,13 y 81,38 respectivamente. Estas
empresas han reportado la implementacion de diversas tacticas como la diversificacion
de productos, optimizacion de la cadena de suministro y promociones efectivas que
resaltan la calidad y la innovacién en sus productos. La respuesta generalizada a favor
refleja la eficacia de sus estrategias de comercializacion y la buena gestion de las
relaciones con intermediarios, lo que facilita una robusta cobertura de mercado y una
eficiente distribucion en el extranjero. Estas practicas son esenciales para mantener la
competitividad y garantizar el posicionamiento en el mercado de un producto

diferenciado como el aguaymanto.

Figura 20
Comercializacion de las 4 empresas

81.75
81.38
Peruvian Nature ~ Greenbox Cultivos Ecoandino
S&SSAC. S.AC. Orgénicos Dofia SAC
Romilda S.R.L.

e Producto

El gréafico "Producto” revela la percepcién de los administrativos encuestados
sobre la calidad y comercializacion del aguaymanto por parte de cuatro empresas
peruanas dedicadas a su exportacion en 2023. Ecoandino S. A. C. y Cultivos Orgéanicos
Dofia Romilda S.R.L. lideran con una valoracion de 20,50, mientras que Greenbox S.

A. C. destaca con la valoracion mas alta de 20,63. Estas altas puntuaciones
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probablemente reflejan la efectividad de estas empresas en innovar y mantener la
calidad del producto, asi como en aplicar estrategias de precios y promocion que

resuenan bien con los mercados internacionales.

Asimismo, Peruvian Nature S & S S. A. C., con una puntuacién de 20,38,
aungue ligeramente inferior, sigue siendo competitiva. Esta valoracion indica que, a
pesar de los desafios de fluctuaciones en la demanda y competencia, la empresa ha sido
capaz de sostener una percepcién positiva de su producto mediante la diversificacion y
la optimizacion de la cadena de suministro. Las puntuaciones altas en general sugieren
que todas estas empresas han logrado posicionar eficazmente sus productos de
aguaymanto en el mercado mediante una combinacion de innovacion, calidad

consistente, y estrategias de comercializacion adaptativas.

Figura 21
Producto de las 4 empresas

20.63
20.50 20.50
20.38 I
Peruvian Nature Greenbox S.A.C. Cultivos Ecoandino S.A.C
S&SS.AC. Organicos Dofia
Romilda S.R.L.

La mayor percepcion positiva del producto de Cultivos Organicos Dofia Romila
S. R. L. se justifica por su enfoque exclusivo en la exportacion de aguaymanto. Esta
empresa se dedica Unicamente a la produccion y exportacion de aguaymanto, lo que le
permite especializarse y asegurar la maxima calidad en este producto. En contraste, las

demas empresas, como Ecoandino S. A. C., Greenbox Sociedad Anonima Cerrada -
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Greenbox S. A. C., Y Peruvian Nature S & S S. A. C., tienen una gama diversa de
productos, y generalmente su producto estrella no es el aguaymanto. Esta
especializacion de Cultivos Orgénicos Dofia Romila S. R. L. en aguaymanto no solo
les permite ofrecer un producto de calidad superior, sino también destacarse en un nicho
especifico del mercado internacional, logrando asi una mayor percepcion de valor y

reconocimiento por parte de los consumidores.

Figura 22

Productos de la empresa Cultivos organicos Dofla Romila S. R. L.

e Precio

El gréfico "Precio" refleja la percepcion de los administradores sobre la
estrategia de precios implementada por cuatro empresas peruanas dedicadas a la
exportacion de aguaymanto. Ecoandino S. A. C. y Cultivos Organicos Dofia Romilda

S. R. L. obtienen las valoraciones mas altas con un 20,50, lo que sugiere una percepcion
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positiva de sus estrategias de precios. Estas empresas han adoptado un enfoque
premium y han implementado precios flexibles y competitivos que resuenan bien con
sus mercados objetivo. Esto se alinea con sus respuestas en las entrevistas donde
destacan el ajuste de precios hacia un enfoque premium y la estabilidad en sus

estructuras de precios para mantener la fidelidad del cliente, respectivamente.

Por otro lado, Peruvian Nature S & S S. A. C. y Greenbox S. A. C. también
muestran una percepcion positiva, aunque ligeramente mas baja, con puntuaciones de
20,25. Ambas compaiiias han mencionado la importancia de mantener precios
competitivos y adaptativos a las fluctuaciones del mercado, lo cual se refleja en la
percepcion positiva, pero con un margen para mejorar potencialmente en términos de
la implementacion de una estrategia de precios méas diferenciada o innovadora que
podria aumentar ain mas su rentabilidad y percepcion de mercado. Estas valoraciones
reflejan el éxito de las estrategias de precios de estas empresas en un contexto altamente

competitivo y variable.
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Figura 23

Precio de las 4 empresas

Peruvian Nature Greenbox S.A.C. Cultivos Ecoandino S.A.C
S&SSALC. Organicos Dofia
Romilda S.R.L.

Los resultados anteriores se justifican debido a que los precios de Ecoandino S.
A. C. (US$ 9 697/kg) y Cultivos Organicos Dofia Romila S. R. L. (US$ 8 516/kg) son
altamente competitivos. Estos precios son el resultado de su eficiencia operativa y
control de costos, permitiéndoles ofrecer productos de alta calidad a precios atractivos.
Ademas, estas empresas pueden estar aprovechando economias de escala y una cadena
de suministro optimizada, lo que les permite mantener precios bajos sin comprometer
la calidad, facilitando asi una mayor penetracion y fidelizacion en el mercado.

Figura 24

Precio en dolares por kilo de aguaymanto de las empresas

9.697 10.130 11.183

I I I -

= ECOANDINO S.A.C.

= GREENBOX SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - GREENBOX S.A.C.
EPERUVIAN NATURE S & SS.A.C.

® CULTIVOS ORGANICOS DONA ROMILA SR.L.
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e Canales de distribucién

El gréfico sobre "Canales de Distribucion™ muestra que Peruvian Nature S & S
S. A. C,, Greenbox S. A. C., y Ecoandino S. A. C. comparten la misma percepcion
positiva, con una puntuacion de 16,38, indica que sus canales de distribucion son
altamente efectivos. Esto sugiere que estas empresas han establecido sistemas logisticos
robustos que facilitan la comercializacion eficaz del aguaymanto en sus mercados
objetivo. La uniformidad en las puntuaciones altas para estas tres empresas podria
indicar una estrategia coherente y efectiva en términos de relaciones con intermediarios,
manejo de la cadena de suministro, y la efectividad de sus canales de distribucion en el

extranjero.

Por otro lado, Cultivos Organicos Dofia Romilda S. R. L. tiene una puntuacién
ligeramente inferior de 16,13. Aunque todavia representa una percepcion positiva,
sugiere que hay margen de mejora, especialmente en la optimizacién de sus canales de
distribucion o en la gestion de relaciones con intermediarios. Esto podria estar
relacionado con los desafios mencionados en las respuestas a la entrevista, como la
fluctuacion en la calidad del producto debido a factores climaticos, que podrian afectar
la eficacia de sus canales de distribucion.

Figura 25

Canales de distribucion de las 4 empresas

16.38 16.38 16.38
I B I
Peruvian Nature Greenbox S.A.C. Cultivos Ecoandino S.A.C
S&SS.AC. Organicos Dofia
Romilda S.R.L.




93

Los resultados anteriores se justifican debido a la sélida capacidad de
comercializacion de las empresas analizadas. Segun la imagen, Ecoandino S. A. C.,
Greenbox Sociedad Andénima Cerrada - Greenbox S. A. C., Y Peruvian Nature S & S
S. A. C. exportan a cinco paises cada una, mientras que Cultivos Organicos Dofia
Romila S. R. L. exporta a tres paises. Esta amplia presencia internacional de las tres
primeras empresas, demuestra una estrategia de comercializacion efectiva y una
capacidad notable para penetrar en diversos mercados globales. La diversificacion
geografica de estas empresas les permite no solo reducir riesgos asociados a la
dependencia de un Unico mercado, sino también incrementar su competitividad y

estabilidad financiera al obtener ingresos de mdaltiples fuentes.

Figura 26
Total, de paises de destino de las empresas exportadoras de aguaymanto.

u ECOANDINO S.A.C.

5 5 5
3 = GREENBOX SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA -
GREENBOX S.A.C.
®mPERUVIAN NATURE S & S
S.A.C.

e Promocién

El grafico sobre "Promocién™ muestra que, mientras que Peruvian Nature S &
S S. A. C,, Greenbox S. A. C., y Cultivos Organicos Dofia Romilda S. R. L. presentan
una percepcion similar en términos de la eficacia de sus actividades promocionales con
valores alrededor de 24,13 y 24,00, Ecoandino S. A. C. destaca con una puntuacion
significativamente mas alta de 24,38. Este valor mas alto sugiere que Ecoandino S. A.

C. podria estar implementando estrategias de promocién mas efectivas o mas



94

ampliamente reconocidas por los encuestados, posiblemente reflejando el éxito de
campafias como "Descubre el SuperFruto Peruano™ que combind muestras gratuitas con

influencer marketing para aumentar la visibilidad y las ventas.

Las puntuaciones en general altas para todas las empresas indican que la
promocién es una dimension critica y bien ejecutada dentro de sus estrategias de
comercializacion, lo cual es esencial para el mantenimiento de la competitividad y la
expansién en mercados internacionales. El impacto positivo de estas estrategias
promocionales es probablemente amplificado por el uso eficaz de los medios digitales
y sociales, como se describe en las respuestas a la entrevista, destacando la importancia
de una promocion multifacética y adaptada a las peculiaridades del aguaymanto como

producto premium en los mercados internacionales.

Figura 27
Promocion de las 4 empresas
24.38
24.13 24.13
I 24 OO I
Peruvian Nature S Greenbox S.A.C. Cultivos Ecoandino S.A.C
&SS.AC. Orgéanicos Dofia
Romilda S.R.L.

La mejor percepcion en cuanto a promocion, se justifica claramente para
Ecoandino S. A. C., como se evidencia en la figura 27. Esta empresa muestra una
estrategia de promocién robusta y efectiva, destacando su dedicacion a productos
organicos de alta calidad provenientes de los Andes tropicales y el Amazonas, como la
licuma, el camu camu y el aguaymanto deshidratado. Su promocién resalta el

compromiso con la sostenibilidad y la salud, enfatizando que sus productos son
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cultivados mediante practicas ancestrales y conocimientos tradicionales. La
presentacion visualmente atractiva y profesional de sus productos, junto con
certificaciones y declaraciones de alta calidad, mejora la percepcion del consumidor y
fortalece la confianza en la marca. Esta estrategia de promocion bien estructurada y
clara le otorga a Ecoandino S. A. C. una ventaja competitiva significativa en el mercado
internacional, consolidando su reputacién como lider en el sector de super alimentos

0rganicos.

Figura 28

Promocion de la empresa Ecoandino

ECOAND!NO

Estos fueron domesticados por culturas ancestrales de dichas
y1a necesidad del cuerpo humano por consumir estos alimer

5.2.2.3. Hipotesis General.

Existe una relaciéon significativa entre comercializacion y rentabilidad
econdémica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la

regién Junin, 2023.
a. Planteamiento de Ho y Ha.

Ho: No existe una relacion significativa entre comercializacion y rentabilidad
econdmica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la

region Junin, 2023.
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H1: Existe una relacion significativa entre comercializacion y rentabilidad
econdmica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la

region Junin, 2023.
b. Nivel de significancia.

Se us6 un nivel de significancia (alfa) o =5 % y un nivel de confianza del 95 %;

se us6 como estadistico una prueba NO paramétrica.
c. Estadistico de Prueba.

Se utilizo la prueba Rho Spearman
d. Formulacion de la regla de decision.

Ubicacidn de las zonas de aceptacion y rechazo segun la escala de interpretacion

de la Rho Spearman.

Ho: p > 0,05
Hi: p <0,05
Sin Correlacion
perfecta
cnr_relac:‘én
\ . R o ’
0.0 0.2 0.8 1.0
| | | |
| Correlacion I Correlacon I Correlacion I Correlacion Correlacion ]
minima baja moderada buena iy Buena

|

I

Correlacion directa
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Tabla 9.

Correlacion entre rentabilidad econdémica y comercializacién

Rentabilidad e
P Comercializacion
econémica

o Coef. correlacion 1,000 0,383"
i S |
Rho de N 32 32
Spearman Coef. correlacion 0,383" 1,000
Comercializacion  Sig. 0,031 :
N 32 32

e. Conclusion estadistica

Se rechaza la hipotesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alternativa (H1), lo que
implica que existe una relacion significativa entre la comercializacion y la rentabilidad
econdmica de las empresas peruanas dedicadas a la exportacién de aguaymanto en la
region Junin en 2023. Esto se respalda por el coeficiente de correlacion Rho de
Spearman, que tiene un valor de 0,383 y una significancia de p=0,031. Sin embargo,
esta correlacion es directa y de magnitud baja, lo que significa que cuando la
comercializacion aumenta, la rentabilidad econdmica también tiende a aumentar en

estas empresas, aunque la relacion no es muy fuerte.
5.2.3. Hipotesis Especificas
5.2.3.1. Hipotesis Especifica 1.

Existe una relacién significativa entre producto y rentabilidad econémica de

empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la regién Junin, 2023.

Los pasos para llevar a cabo la prueba del coeficiente de correlacion Rho de

Spearman son los siguientes.
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a. Planteamiento de Hoy H1.

Ho: No existe una relacion significativa entre producto y rentabilidad econémica
de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin,

2023.

H1: Existe una relacién significativa entre producto y rentabilidad econémica
de empresas peruanas dedicadas a la exportacién de aguaymanto de la region Junin,

2023.
b. Nivel de significancia.

Se us6 un nivel de significancia (alfa) o =5 % y un nivel de confianza del 95 %;

se usé como estadistico una prueba paramétrica.
c. Estadistico de prueba.

Se utilizo la prueba Rho de Spearman.
d. Formulacion de la regla de decision.

Ubicacidn de las zonas de aceptacion y rechazo segun la escala de interpretacion

del Rho de Spearman.

Ho: p > 0,05
Hi: p <0,05 B
N
0.598 )
Sin Correlacién
i perfacta
correlacion
0.0 0.2 0.4 fin: 0.8 1.0
| | | ] | |
| Correlacion I Correlacon I Correlacion I Correlacion Correlacion ]
minima baja moderada buena muy buena

\ )
!

Correlacion directa
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Tabla 10.

Correlacion entre producto y rentabilidad econémica

Producto Rentaplll_dad

econdmica
Coef. correlacion 1,000 0,598™
Producto Sig. . 0,000
Rho de N 32 32
Spearman Rentabilidad Cpef. correlacion 0,598 1,000
econdmica Sig. 0,000 .
N 32 32

e. Conclusién estadistica.

Por lo tanto, se rechaza la hipdtesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alternativa
(H1), lo que implica que existe una relacion significativa entre el producto y la
rentabilidad econémica de las empresas peruanas dedicadas a la exportacion de
aguaymanto en la regién Junin en 2023. Esto se respalda por el coeficiente de
correlacion Rho de Spearman, que tiene un valor de 0,598 y una significancia de
p=0,000. La correlacion es directa y de magnitud moderada, lo que significa que cuando
el producto aumenta, la rentabilidad econdmica tiende a aumentar en estas empresas, y

esta relacion es mas fuerte que en el caso de la comercializacion.
5.2.3.2. Hipotesis Especifica 2.

Existe una relacion significativa entre precio y rentabilidad econémica de

empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin, 2023.

Los pasos para llevar a cabo la prueba del coeficiente de correlacion Rho de

Spearman son los siguientes
a. Planteamiento de Ho y Ha.

Ho: No existe una relacion significativa entre precio y rentabilidad econémica
de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin,

2023.
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H1: Existe una relacion significativa entre precio y rentabilidad econémica de

empresas peruanas dedicadas a la exportacién de aguaymanto de la region Junin, 2023.
b. Nivel de significancia

Se uso6 un nivel de significancia (alfa) o =5 % y un nivel de confianza del 95 %;

se us6 como estadistico una prueba paramétrica.
c. Estadistico de prueba

Se utilizé la prueba Rho de Spearman.
d. Formulacion de la regla de decision

Ubicacidn de las zonas de aceptacion y rechazo segun la escala de interpretacion

del Rho de Spearman.

Ho: p > 0,05
Hi:p<005
0,301
Sin Correlacién
. [ perfecta
¢nr_relaﬁon
0.0 0.2 0.4 0.8 0.8 10
| | : | | | |
[ Correlacion I Correl acion I Correlacion I Correlacion Correlacion ]
\ minima baja moderada buena muy buena |
I
Correlacion directa
Tabla 11.
Correlacién entre precio y rentabilidad econémica
. Rentabilidad
Precio L.
Econdmica
Coef. correlacion 1,000 0,301
Precio Sig. . 0,094
Rho de N 32 32
Spearman Rentabilidad (S:ic;ef. correlacion 888‘11 1,000
econémica N 32 3
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e. Conclusién estadistica

Se acepta la hip6tesis nula (Ho) y se rechaza la hip6tesis alterna (Hy), asimismo
afirmamos que, no existe una relaciéon significativa entre precio y rentabilidad
econdmica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la
region Junin, 2023, debido a que la correlacion Rho de Spearman (Rho= 0,301), con

una significancia de p= 0,094.
5.2.3.3. Hipotesis especifica 3.

Existe una relacion significativa entre los canales de distribucion y rentabilidad
econdémica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la

region Junin, 2023.

Los pasos para llevar a cabo la prueba del coeficiente de correlacion Rho de

Spearman son los siguientes:
a. Planteamiento de Ho y Ha.

Ho: No existe una relacion significativa entre los canales de distribucion y
rentabilidad econdmica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de

aguaymanto de la regién Junin, 2023.

H:: Existe una relacion significativa entre los canales de distribucion vy
rentabilidad econdmica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de

aguaymanto de la regién Junin, 2023.
b. Nivel de significancia.

Se us6 un nivel de significancia (alfa) a =5 % y un nivel de confianza del 95 %;

se usé como estadistico una prueba paramétrica.
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c. Estadistico de prueba
Se utiliz6 la prueba Rho de Spearman.
d. Formulacién de la regla de decision

Ubicacion de las zonas de aceptacion y rechazo segun la escala de interpretacion

del Rho de Spearman.

Ho: p > 0,05
Hi: p <0,05 o
0,463
Sin ‘ Conmelacion
; / perfecta
correlacion .
— | -\. # r
0.0 0.2 0.4 | 0.6 0.3 1.0
| | | | | |
[ Correlacion I Correlacin I Correlacion I Correladon Correlacion ]
\ minima baja moderada baien a iy buen a |
Correlacion directa
Tabla 12.

Correlacion entre los canales de distribucion y la rentabilidad econémica

Canales de Rentabilidad

distribucion economica
Coef. correlacion 1,000 0,463
Canales de .
distribucion Sig. X 0,008
Rho de N 32 32
Spearman Rentabilidad C_oef. correlacion 0,463 1,000
economica Sig. 0,008 '
N 32 32

e. Conclusién estadistica

Por lo tanto, se rechaza la hipdtesis nula (Ho) y se acepta la hipétesis alterna
(H1), asimismo afirmamos que: Existe una relacién significativa entre los canales de
distribucion y rentabilidad econémica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion

de aguaymanto de la region Junin, 2023, debido a que la correlacion Rho de Spearman
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(Rho=0.463), con una significancia de p= 0.008 y demuestra una correlacion directa y
correlacion moderada, es decir, cuando los canales de distribucion se incrementan la
rentabilidad econémica se incrementa de las empresas peruanas dedicadas a la

exportacion de aguaymanto de la regién Junin, 2023.
5.2.3.4. Hipotesis especifica 4.

Existe una relacion significativa entre promocion y rentabilidad econémica de

empresas peruanas dedicadas a la exportacién de aguaymanto de la regién Junin, 2023.

Los pasos para llevar a cabo la prueba del coeficiente de correlacion Rho de

Spearman son los siguientes.
a. Planteamiento de Ho y Ha.

Ho: No existe una relacion significativa entre promocion y rentabilidad
econdémica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la

regién Junin, 2023.

H1: Existe una relacion significativa entre promocion y rentabilidad econémica
de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin,

2023.
b. Nivel de significancia

Se uso6 un nivel de significancia (alfa) a =5 % y un nivel de confianza del 95 %;

se usé como estadistico una prueba paramétrica.
c. Estadistico de prueba

Se utilizo la prueba Rho de Spearman.
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d. Formulacién de la regla de decision

Ubicacion de las zonas de aceptacion y rechazo segun la escala de interpretacion

del Rho de Spearman.

Ho: p > 0,05
Hi: p<0,05 B
029 |
Sin ‘ / Cormelacion
i ‘ perfecta
-:-::r_relaﬁon
0.0 0.2 0.4 0.5 0.8 1.0
| | | | | |
| Correlacion I Correlacdn I Correlacion I Correladion Correlacidn ]
\ minima baja moderada buena miny buena |
i
Comelacion directa
Tabla 13.
Correlacion entre promocion y rentabilidad econdmica
Promocién Rentablllld_ad
econdmica
Coef. correlacion 1,000 0,296
Promocion Sig. . 0,100
Rho de N 32 32
Spearman Rentabilidad C_oef. correlacion 0,296 1,000
econdmica Sig. 0,100 .
N 32 32

e. Conclusion estadistica.

Por lo tanto, se acepta la hipotesis nula (Ho) y se rechaza la hipotesis alterna
(H1), asimismo afirmamos que, no existe una relacion significativa entre la promocion
y rentabilidad econdémica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de
aguaymanto de la region Junin, 2023, debido a que la correlacion Rho de Spearman

(Rho= 0,296), con una significancia de p= 0,100.
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5.3. Discusion de resultados
5.3.1. Discusién: Hipotesis General.

Se presentan los resultados de la investigacion sobre la relacion entre la
comercializacion y la rentabilidad econémica de las empresas peruanas dedicadas a la
exportacion de aguaymanto en la region Junin en 2023. Los resultados arrojaron un
valor calculado de p = 0,031, el cual es menor que el valor tabular de p = 0,05, segln
la prueba no paramétrica de Rho de Spearman. Esto indica de manera estadistica, que
existe una relacion entre la comercializacion y la rentabilidad econdmica en las
empresas peruanas de aguaymanto en la region Junin. En otras palabras, cuando la
comercializacion aumenta, la rentabilidad economica tiende a incrementarse en estas
empresas. Estos resultados estan respaldados por la literatura relacionada, Kotler y
Armstrong (2017), han enfatizado la importancia de la comercializacion eficaz en el
éxito y la rentabilidad de las empresas, especialmente en el sector exportador.
Estrategias adecuadas de comercializacion, como la adaptacion del producto, la fijacién
de precios competitivos y una eficaz promociéon y distribucion, son factores que pueden

influir positivamente en la rentabilidad econémica.

Diversos estudios, han destacado la importancia de la calidad del producto, la
innovacion y las estrategias de marketing adaptadas a mercados especificos como
formas de mejorar la rentabilidad. Por ejemplo, Espinosa et al. (2020), en México,
subrayan la calidad del producto y la innovacion como factores clave para la
rentabilidad. Romero y Saucedo (2018), resaltan la diferenciacion del producto y la
exploracién de nuevos mercados como ejemplos de como la innovacion y la

diversificacion pueden contribuir a la rentabilidad.
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Ademas, otras investigaciones, como la de Avila (2019), sobre la prefactibilidad
de una planta empaquetadora y exportadora de aguaymanto a Canada, y Aquino et al.
(2022), sobre la exportacion de conserva de aguaymanto al mercado alemén, destacan
la importancia de la viabilidad econémica y la adaptacion a las demandas del mercado
como elementos clave para la rentabilidad. Minaya (2020) y Coronel e Inga (2018),
también aportan perspectivas sobre la comercializacion y las oportunidades de
exportacion, destacando desafios en la cadena de suministro, la calidad del producto y

la competitividad del precio.

En resumen, los resultados de esta investigacion estan en linea con la literatura
existente y sugieren una relacion positiva entre la comercializacion y la rentabilidad
econdémica en las empresas de aguaymanto de la region Junin. Aunque esta relacion no
es extremadamente fuerte, estos hallazgos proporcionan una base solida para que las
empresas del sector formulen estrategias que fortalezcan los aspectos de la

comercializacién que puedan tener un mayor impacto en su rentabilidad.
5.3.2. Discusion: Hipotesis Especifica 1.

En el estudio, al determinar la relacién entre producto y rentabilidad econémica
de las empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin,
se pudo hallar que el valor (p calculado = 0,000) < (p tabular = 0,05), a traves de la
prueba no paramétrica de Rho de Spearman. Lo que nos da a entender que existe una
relacion entre ambas variables. Esto quiere decir que, cuando los productos aumentan
la rentabilidad econdmica se incrementa de las empresas peruanas dedicadas a la
exportacién de aguaymanto de la region Junin, 2023. Frente a lo mencionado se rechaza
la Ho, y se acepta la Hi. En ese sentido, Pefia et al. (2021), evalud la produccion, calidad

y rentabilidad de tres ecotipos de aguaymanto. Su conclusion sefiala que el ecotipo
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Celendin, tiene mejor rendimiento y calidad de fruto, también la mejor rentabilidad
econdmica, apoya directamente la idea de que la calidad del producto esta
intrinsecamente relacionada con la rentabilidad econdmica. Esto subraya la importancia
de invertir en la calidad del producto como un medio para aumentar la rentabilidad. Del
mismo modo, el estudio de Romero y Saucedo (2018), se centré en la mejora de la
competitividad de la cadena de valor del aguaymanto y su insercién en el mercado
europeo, también resalta la importancia de la calidad del producto. Su enfoque en la
diferenciacion del producto a través de la calidad (sabor, textura) y rendimiento refleja

la idea de que estas caracteristicas pueden ser decisivas para mejorar la rentabilidad.

Ademas, la tesis de Vega (2020), sobre las oportunidades de negocio en el
mercado canadiense para el aguaymanto deshidratado, resalta la atraccion hacia
productos exaéticos de calidad, proporciona un contexto relevante. Este estudio sugiere
que la calidad y caracteristicas particulares del aguaymanto pueden ser un factor
determinante para su aceptacion en mercados internacionales, lo cual tiene un impacto

directo en la rentabilidad.

La investigacion de Coronel e Inga (2018), sobre la exportacion de aguaymanto
deshidratado organico a Japon también aporta a esta discusion. Su hallazgo, de que la
calidad superior del aguaymanto peruano es una ventaja competitiva en mercados
internacionales como Japon, respalda la idea de que las caracteristicas del producto son

fundamentales para el éxito en la exportacion, por ende, para la rentabilidad.

En resumen, los resultados de la investigacion se alinean bien con los estudios
anteriores, sugiriendo que la calidad y caracteristicas del producto (aguaymanto en este
caso) son determinantes significativos de la rentabilidad econdmica en el &mbito de la

exportacién. Estos hallazgos refuerzan la necesidad de enfocarse en mejorar la calidad
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y el atractivo del producto como una estrategia clave para aumentar la rentabilidad en

el sector exportador de aguaymanto de la region Junin.

5.3.3. Discusion: Hipdtesis Especifica 2.

En el estudio al determinar la relacién entre precio y rentabilidad econémica de
las empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin, se
pudo hallar que el valor (p calculado = 0,094) > (p tabular = 0,05), a través de la prueba
no paramétrica de Rho de Spearman. Lo que nos da a entender que a ese nivel de
significancia no existe una relacion entre ambas variables. Frente a lo mencionado se
acepta la Ho, y se rechaza la Hi. Frente a lo mencionado, no podemos afirmar las
hipdtesis planteadas. Estos resultados pueden ser confirmados por Vega (2020), el
destaco que el mercado canadiense valora productos exoticos y de alta calidad, lo que
podria permitir precios mas elevados. Sin embargo, el hecho de que el mercado sea
competitivo y exigente también sugiere que un precio demasiado alto podria no
traducirse directamente en una mayor rentabilidad, especialmente si la percepcién de

valor por parte de los consumidores no acomparia ese incremento de precio.

En linea con esto, el estudio de Coronel e Inga (2018) sobre la exportacién de
aguaymanto deshidratado organico a Japon, refuerza la idea de que, aunque la calidad
superior del producto peruano puede justificar precios mas altos, la rentabilidad no
depende Unicamente del precio, sino también de factores como la calidad y la

satisfaccion de las demandas del mercado.

Ademas, la investigacion de Vela (2020), sobre la comercializacion y
rentabilidad de empresas exportadoras de café en Lima, encontré que no habia una
influencia significativa entre el precio del producto y la rentabilidad econdémica. Este

hallazgo podria sugerir que, en ciertos mercados o productos, otros factores como la
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eficiencia operativa, la diferenciacion del producto o las estrategias de marketing

pueden tener un impacto mas significativo en la rentabilidad que el precio en si.

Esto indica la necesidad de una estrategia de precios bien pensada, que
considere no solo el costo y la ganancia deseada, sino también el valor percibido del
producto, la competencia en el mercado y la capacidad del consumidor objetivo. La
gestion eficaz de estos factores, junto con un enfoque en la calidad y la diferenciacion,

puede ser mas determinante para la rentabilidad que el precio por si solo.
5.3.4. Discusion: Hipotesis Especifica 3.

En el estudio, al buscar la relacion entre los canales de distribucion y
rentabilidad economica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de
aguaymanto de la region Junin, se pudo hallar que el valor (p calculado = 0,008) <
(p tabular = 0,05), a través de la prueba no paramétrica de Rho Spearman. Lo que nos
da a entender que existe una relacion entre ambas variables, sugiere que la mejora o
expansion en los canales de distribucion estd asociada con un incremento en la
rentabilidad econdmica de estas empresas. Por tanto, se rechaza la Ho y se acepta la H,
donde se concreta la relacion existente entre las variables dichas. Estos resultados son
respaldados por Romero y Saucedo (2018) en su estudio sobre la mejora de la
competitividad de la cadena de valor del aguaymanto para su insercion en el mercado
europeo, donde resaltan la importancia de los canales de distribucion. La eficiencia en
la llegada a los mercados objetivo y la adaptacion del producto a las preferencias y
normativas especificas de la Union Europea pueden influir directamente en la

rentabilidad.

Por otro lado, el anélisis de Avila (2019), sobre la instalacion de una planta

empaquetadora y exportadora de aguaymanto a Canada, enfatiza la relevancia de la
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logisticay la proximidad a la materia prima. Esto destaca que la eficiencia de los canales
de distribucion, incluyendo la gestion logistica, es un factor importante para la

rentabilidad.

Ademas, el estudio de Coronel e Inga (2018), sobre la exportacién de
aguaymanto organico a Japon, sugiere que la competitividad en precios y la calidad
superior son atributos esenciales para el éxito en mercados internacionales. Los canales
de distribucién que son capaces de mantener y comunicar estas cualidades del producto

hasta el consumidor final pueden mejorar significativamente la rentabilidad.
5.3.5. Discusion: Hipotesis especifica 4.

El estudio determiné una correlacion positiva pero débil; sin embargo, el valor
(p calculado = 0,1) > (p tabular = 0,05), mediante la prueba no paramétrica Rho
Spearman, da a entender que la relacion no presenta la significancia correspondiente
entre la promocion y la rentabilidad econémica de empresas peruanas dedicadas a la
exportacion de aguaymanto de la region Junin. Frente a lo mencionado, no podemos ni
aceptar ni rechazar las hipdtesis planteadas en el estudio. Estos estudios son
corroborados por Vega (2020), sobre las exportaciones de aguaymanto deshidratado a
Canada y el de Coronel e Inga (2018), sobre la exportacion de aguaymanto organico a
Japdn, subrayando la importancia de adaptar el producto a las estrategias de promocion

a mercados especificos.

Por otro lado, el analisis de Romero y Saucedo (2018), sobre la mejora de la
competitividad de la cadena de valor del aguaymanto para su insercion en el mercado
europeo, destaca la importancia de la diferenciacién del producto. Esto implica que la
promocion debe ir de la mano con la calidad y las caracteristicas unicas del producto

para ser efectiva.
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Ademas, estudios como el de Avila (2019) y Aquino et al. (2022), resaltan la
viabilidad econémica y la demanda del mercado, indicando que las estrategias de
promocién deben ser parte de un enfoque mas amplio que incluya la calidad del
producto, la eficiencia de los canales de distribucion y la adaptacion a las demandas del

mercado.

En resumen, los resultados de su investigacion, junto con los antecedentes
investigativos, sugieren que, aunque hay una ligera tendencia a que un aumento en las
actividades de promocién pueda estar asociado con una mejora en la rentabilidad
econdmica, esta asociacion no es fuerte ni estadisticamente significativa. Esto indica
que las estrategias de promocion deben ser cuidadosamente disefiadas y adaptadas a las
caracteristicas del mercado objetivo, y que deben ser parte de un enfoque integral que
incluya la calidad del producto, la eficiencia de los canales de distribucion y una
comprension profunda de las necesidades y preferencias del mercado. Por lo tanto, las
empresas deben considerar la promocion como un componente de una estrategia de
marketing mas amplia, en lugar de depender exclusivamente de ella para mejorar la

rentabilidad.
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Conclusiones

La correlacion positiva moderada entre la comercializacion y la rentabilidad
econdmica de empresas peruanas exportadoras de aguaymanto de la region Junin,
demostrada por Rho de Spearman (Rho=0,383), confirma la hip6tesis general de
una relacion significativa entre estas dos variables. Sin embargo, la correlacion no
pronunciada y la ausencia de causalidad directa sugieren que mientras la
comercializacidn eficaz es un componente crucial para la rentabilidad, su impacto
es uno entre varios factores. La consonancia de estos resultados con la literatura
indica que estrategias de comercializacion bien orientadas, que incluyan la
adecuacion del producto, precios competitivos, y promocion y distribucion
efectivas, son fundamentales para mejorar la rentabilidad en el sector exportador

de aguaymanto”.

Esto se debe a la teoria de la elasticidad la cual indica que, aunque las
estrategias de marketing son importantes, la demanda de aguaymanto no es
altamente elastica, indicando que la calidad del producto y las condiciones del
mercado son también factores clave. Ademas, la rentabilidad no depende
Unicamente de la comercializacion, sino también de aspectos como los costos de
produccion, la eficiencia operativa y el entorno macroeconémico. Por lo tanto, la
rentabilidad en este sector surge de la interaccion de varios elementos, donde la
comercializacién es significativa pero solo un componente de un sistema mas

amplio que influye en el éxito empresarial.

En consecuencia, las estrategias especificas mencionadas por las empresas
entrevistadas, refuerzan la importancia de una comercializacion eficaz para

mejorar la rentabilidad en el sector exportador de aguaymanto. Estas estrategias
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incluyen ajustes en los precios, desarrollo de productos innovadores,
diversificacion de mercados, optimizacién de la cadena de suministro y adopcién
de campafias promocionales efectivas. Este aporte muestra coémo las empresas han
respondido a los desafios y oportunidades del mercado, confirmando la correlacion
positiva entre comercializacién y rentabilidad y reforzando la importancia de
estrategias de comercializacion bien orientadas para el éxito empresarial en este

sector.

Existe una relacion significativa entre producto y rentabilidad econdmica de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin,
2023, debido a que la correlacion Rho de Spearman (Rho= 0,598), con una
significancia de p= 0,000 y demuestra una correlacion directa y correlacion
moderada, es decir, cuando el producto se incrementa, la rentabilidad econémica
de las empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region

Junin, 2023, también se incrementa.

Varios factores clave contribuyen al éxito del aguaymanto en los mercados
internacionales. Primero, su calidad y diferenciacion como superalimento permiten
establecer precios mas altos, impulsando la rentabilidad en un contexto de demanda
global creciente por super alimentos. Segundo, la eficiencia productiva y en la
cadena de suministro es esencial para reducir costos y aumentar los margenes de
ganancia. Por Gltimo, la habilidad para adaptarse a las fluctuaciones del mercado y
a las normativas de exportacion, junto con la innovacion en el producto, como el
desarrollo de nuevas variedades o su inclusion en otros alimentos, son claves para
abrir nuevas oportunidades de mercado y asegurar el éxito econdmico de las

empresas involucradas.
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Aunando a lo anterior, el aporte de la entrevista, donde se destaca la
importancia de estrategias especificas implementadas por las empresas en
introduccién de productos innovadores, como el aguaymanto cubierto con
chocolate oscuro, evidencia como la diferenciacion del producto impulsa el
aumento de ventas y, por ende, la rentabilidad econdmica. Ademas, estrategias de
optimizacion de la cadena de suministro y adaptabilidad al mercado, mencionadas
por diversas empresas, demuestran como la eficiencia operativa y la capacidad de

respuesta son esenciales para mantener la rentabilidad en un entorno competitivo.

No existe una relacion significativa entre precio y rentabilidad econdémica de
empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la region Junin,
2023, debido a que la correlacion Rho de Spearman (Rho= 0,301), con una

significancia de p=0,094.

En el mercado del aguaymanto, la rentabilidad econémica depende menos del
precio y mas de otros factores, debido a la inelasticidad de la demanda de este
producto de lujo o nicho. Los consumidores son menos sensibles a los cambios de
precio, lo que resalta la importancia de la calidad del producto y la fuerza de la
marca en la rentabilidad. En mercados competitivos o saturados, la diferenciacion
y calidad del producto son cruciales, reduciendo la influencia del precio en las
decisiones de compra. Ademas, debido a que las variaciones de precio tienen un
impacto limitado en la rentabilidad global, las empresas deberian centrarse en
mejorar la calidad, innovar, optimizar la eficiencia operativa y fortalecer su marca,

en vez de enfocarse en la competencia por precios.

En ese sentido, teniendo en cuenta el aporte de la entrevista realizada a las

empresas. Existen empresas que destacaron como el enfoque en la calidad del
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producto y la fuerza de la marca ha sido fundamental para mejorar su rentabilidad,
Asi mismo, cémo la diferenciacion y la calidad del producto son cruciales en
mercados competitivos. Estos demuestran como las empresas exitosas en el
mercado del aguaymanto reconocen la importancia de la calidad y la diferenciacion

para alcanzar una rentabilidad sostenible, mas alla de competir por precios bajos.

Existe una relacion significativa entre los canales de distribucion y rentabilidad
econdmica de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la
region Junin, 2023, debido a que la correlacién Rho de Spearman (Rho= 0.463),
con una significancia de p=0.008 y demuestra una correlacién directa y correlacion
moderada, es decir, cuando los canales de distribucion se incrementan la
rentabilidad econdémica se incrementa de las empresas peruanas dedicadas a la

exportacion de aguaymanto de la region Junin, 2023.

En el mercado de exportacion del aguaymanto, la rentabilidad econdmica esta
directamente relacionada con los canales de distribucion. Ampliar estos canales
mejora la accesibilidad del producto en mercados internacionales, incrementando
las ventas y la rentabilidad. Esta expansion no solo optimiza la cadena de
suministro, reduciendo costos logisticos y tiempos de entrega, sino que también
fortalece las relaciones con clientes y proporciona una mejor comprension de los
mercados especificos. Diversificar los canales de distribucion afiade resiliencia y
flexibilidad al negocio, ayudando a enfrentar incertidumbres econdmicas o
cambios en el mercado. La innovacion en los métodos de distribucion, incluyendo
el uso de plataformas digitales y colaboraciones con socios estratégicos, abre
nuevos mercados y mejora la eficiencia operativa, lo que a su vez incrementa la

rentabilidad. Estos aspectos subrayan la importancia de una estrategia de
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distribucion efectiva para el éxito y la rentabilidad en el sector de la exportacion

del aguaymanto.

Por tanto, las estrategias especificas mencionadas por las empresas
entrevistadas destacaron cdmo la ampliacion de los canales de distribucion ha
mejorado la accesibilidad del producto en mercados internacionales, lo que ha
resultado en un aumento significativo de las ventas y la rentabilidad. Ademas,
mencionaron cémo la diversificacion de los canales de distribucion ha afadido
resiliencia y flexibilidad al negocio, permitiendo enfrentar mejor las

incertidumbres econdmicas y los cambios en el mercado.

No existe una relacion significativa entre la promocion y rentabilidad econdmica
de empresas peruanas dedicadas a la exportacion de aguaymanto de la regién Junin,
2023, debido a que la correlacion Rho de Spearman (Rho= 0,296), con una

significancia de p=0,100.

En contextos de mercado saturados o altamente competitivos, la promocion
por si sola puede ser insuficiente para diferenciar el producto y aumentar la
rentabilidad, indicando que factores como la calidad del producto, la innovacion y
la eficiencia operativa pueden tener un mayor impacto. Ademas, las decisiones de
compra pueden estar mas influenciadas por las caracteristicas intrinsecas del
producto que por las actividades promocionales, especialmente en productos de
nicho o especializados. Aunque la promocidn no siempre resulta en un aumento
inmediato de la rentabilidad, su importancia en la construccion de la marca y el

reconocimiento a largo plazo es crucial.

Es fundamental mencionar que el aporte de las entrevistas a las empresas

destac6 como factores como la calidad del producto y la innovacion son
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fundamentales para diferenciar su producto y aumentar la rentabilidad, mientras
que la eficiencia operativa puede tener un mayor impacto en la rentabilidad que las

actividades promocionales.
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Recomendaciones

Se recomienda adoptar una estrategia de comercializacion integrada y adaptativa.
Esta estrategia debe ir méas alla del marketing mix tradicional, incorporando una
gestion eficiente de costos y una comprension profunda del entorno
macroecondémico. Es crucial que las empresas se enfoquen en practicas de
produccion sostenibles y eficientes, que no solo reduzcan costos, sino que también
aumenten el atractivo del producto en mercados conscientes del medio ambiente.
Ademas, la adaptabilidad y la innovacion deben ser pilares centrales, permitiendo
a las empresas responder rapidamente a las tendencias cambiantes del mercado y a
las preferencias de los consumidores. Esto podria incluir la exploracion de canales
de distribucion digitales y la inversion en investigacion y desarrollo para
mantenerse a la vanguardia. Al integrar estos elementos en una estrategia de
comercializacion holistica, las empresas pueden asegurar una posicion mas fuerte
y rentable en el mercado global. En linea con las estrategias compartidas por los
entrevistados, seria que las empresas sigan adaptando y mejorando continuamente
sus estrategias de comercializacion. Esto implica realizar evaluaciones regulares
de la efectividad de las estrategias implementadas, como ajustes en precios y
desarrollo de productos innovadores, ademas de invertir en la capacitacion y
desarrollo del equipo de comercializacion. Al mantener un enfoque centrado en el
cliente, las empresas pueden asegurar su relevancia y competitividad en el mercado
global del aguaymanto, garantizando asi una rentabilidad sostenible a largo plazo.
Es esencial mejorar la eficiencia en la produccién y la cadena de suministro,
reduciendo costos y aumentando margenes de ganancia. La innovacion es
igualmente importante; desarrollar nuevas variedades de aguaymanto y explorar su

inclusion en otros productos alimenticios puede abrir mercados adicionales.
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Ademas, la adaptabilidad frente a las fluctuaciones del mercado y las normativas
de exportacion es crucial. Esta estrategia multifacética, que combina calidad,
eficiencia, innovacion y adaptabilidad, permitira a las empresas capitalizar la
relacion directa y moderada entre el producto y la rentabilidad, asegurando el éxito
sostenido en el competitivo mercado internacional. Ademas, las empresas
dedicadas a la exportacién de aguaymanto en la region Junin podrian seguir las
estrategias especificas compartidas por los entrevistados. Mantener un enfoque
constante en la innovacion del producto, como la introduccién de variedades como
el aguaymanto cubierto con chocolate oscuro, puede diferenciarlo en el mercado
internacional y aumentar las ventas. Ademas, es fundamental continuar
optimizando la cadena de suministro para mejorar la eficiencia operativa y reducir
costos, como mencionaron algunas empresas en la entrevista. Al mantenerse agiles
y proactivos en estas areas, las empresas pueden asegurar su posicion competitiva
y garantizar un crecimiento econémico sostenible a largo plazo.

Las empresas deben enfocar en mejorar la calidad del producto y fortalecer su
marca, en lugar de ajustar los precios. Dado que el aguaymanto es percibido como
un producto de lujo o nicho, con una demanda inelastica a los cambios de precio,
los consumidores valoran mas la calidad y la singularidad. Por lo tanto, las
estrategias deben centrarse en la diferenciacion del producto a través de la
innovacion y en la creacion de una identidad de marca solida que resalte sus
caracteristicas Unicas. Ademas, optimizar la eficiencia operativa en la produccion
y la cadena de suministro es crucial para mejorar la rentabilidad sin depender del
precio. Estas acciones, que incluyen la mejora de la calidad, la innovacién, el
fortalecimiento de la marca y la eficiencia operativa, permitiran a las empresas

aumentar su rentabilidad en un mercado competitivo. Asimismo, es importante



120

considerar el aporte de las entrevistas realizadas, seria fortalecer ain méas su
enfoque en la calidad del producto y la construccién de una marca sélida. Como
destacaron algunos entrevistados, el enfoque en la calidad del producto y la fuerza
de la marca ha sido fundamental para mejorar la rentabilidad. Esto implica
continuar invirtiendo en la mejora constante de la calidad del aguaymanto y en la
promocidn de los valores de la marca que resalten su autenticidad y compromiso
con la excelencia. Ademas, es crucial mantenerse al tanto de las tendencias del
mercado y las preferencias del consumidor, como mencionaron otros entrevistados,
para seguir diferenciandose en un entorno competitivo. Al enfocarse en la calidad
y la diferenciacion, las empresas pueden consolidar su posicion en el mercado y
garantizar una rentabilidad sostenible a largo plazo.

Se recomienda expandir y diversificar sus canales de distribucion. Esta estrategia
debe incluir la exploracion de nuevos mercados internacionales y el uso de
plataformas digitales, junto con la colaboracion con socios estratégicos. Al ampliar
los canales de distribucion, las empresas no solo pueden aumentar las ventas y la
rentabilidad, sino también mejorar la eficiencia operativa y fortalecer las relaciones
con los clientes. La diversificacion de los canales aporta ademas resiliencia y
flexibilidad, elementos clave para adaptarse a cambios en el mercado y a
incertidumbres econdmicas. En resumen, una estrategia de distribucion efectiva y
bien ejecutada, que combine expansion, diversificacion e innovacion, es esencial
para mejorar la rentabilidad y asegurar el éxito en el sector exportador del
aguaymanto. Asimismo, basandonos en los valiosos aportes proporcionados por
las empresas entrevistadas, una recomendacion clave seria seguir explorando e
invirtiendo en la innovacion de los métodos de distribucion. Esto incluiria la

adopcion de plataformas digitales y la busqueda de colaboraciones estratégicas con
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socios en el mercado internacional, tal como destacaron algunas de las empresas.
Al fortalecer la presencia en diversos canales de distribucion, las empresas pueden
asegurar una mayor penetracion en los mercados objetivo y una adaptacion mas
efectiva a los cambios en el entorno econémico. Asimismo, es esencial mantenerse
al tanto de las tendencias emergentes en la distribucion y estar abiertos a la
experimentacién con nuevas estrategias para optimizar aun mas la eficiencia
operativa y aumentar la rentabilidad econémica a largo plazo.

Se recomienda reequilibrar sus estrategias de marketing, priorizando la calidad del
producto, la innovacion y la eficiencia operativa sobre las actividades
promocionales intensivas. En mercados saturados o altamente competitivos, estas
areas pueden tener un impacto mas significativo en la diferenciacion del producto
y en la rentabilidad. Las empresas deben enfocarse en resaltar las caracteristicas
Unicas y los beneficios del aguaymanto, lo que influira mas en las decisiones de
compra de productos de nicho. Si bien la promocion sigue siendo importante para
la construccidon de la marca y el reconocimiento a largo plazo, debe ser utilizada de
manera estratégica y complementaria, asegurando que el producto en si mismo sea
el principal atractivo para los consumidores. Este enfoque holistico y equilibrado
en el marketing permitira a las empresas mejorar su rentabilidad y fortalecer su
posicion en el mercado internacional. Por consiguiente, una recomendacion
valiosa, respaldada por las entrevistas realizadas a las empresas, seria redirigir los
esfuerzos de marketing hacia la mejora constante de la calidad del producto y la
innovacion. Este enfoque implica asignar recursos adicionales al desarrollo y
perfeccionamiento del producto para garantizar su diferenciacion en el mercado
internacional. Ademas, se podria enfatizar la optimizacion de la eficiencia

operativa como una estrategia principal para aumentar la rentabilidad,



122

concentrandose en la reduccion de costos y la mejora de la productividad en toda
la cadena de suministro. Al priorizar estos aspectos sobre las actividades
promocionales, las empresas pueden fortalecer su posicién competitiva y asegurar
una rentabilidad sostenible a largo plazo en el sector de exportacion del

aguaymanto.
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Apéndice 1. Matriz de consistencia

Problemas Objetivos Hipétesis Variables Disefio metodolégico

¢Qué relacion existe entre la | Determinar la relacion entre | Existe una relacion significativa
comercializacion y la rentabilidad | comercializacion y rentabilidad | entre comercializacién y Enfoque de investigacion
econdmica de empresas peruanas | econémica de empresas peruanas | rentabilidad econémica de empresas Cuantitativo
dedicadas a la exportacion de | dedicadas a la exportacion de | peruanas dedicadas a la exportacién
aguaymanto en la region Junin, | aguaymanto de la region Junin, | de aguaymanto de la region Junin, Tipo de investigacion:
2023? 2023. 2023, Basica

Problemas especificos Objetivos especificos Hipotesis especificas
¢ Qué relacidn existe entre el Determinar la relacién entre Existe una relacion significativa Nivel de investigacion
producto y la rentabilidad producto y rentabilidad entre producto y rentabilidad Correlacion
econdmica de empresas peruanas | econémica de empresas peruanas | econémica de empresas peruanas Variable 1:

dedicadas a la exportacion de
aguaymanto en la regién Junin,
2023?

dedicadas a la exportacién de
aguaymanto de la region Junin,
2023.

dedicadas a la exportacion de
aguaymanto de la regién Junin,
2023.

¢ Queé relacidn existe entre el
precio y la rentabilidad
econdmica de empresas peruanas
dedicadas a la exportacién de
aguaymanto en la regién Junin,
2023?

Determinar la relacién entre
precio y rentabilidad econdmica
de empresas peruanas dedicadas a
la exportacion de aguaymanto de
la region Junin, 2023.

Existe una relacion significativa
entre precio y rentabilidad
econdmica de empresas peruanas
dedicadas a la exportacion de
aguaymanto de la regién Junin,
2023.

¢ Queé relacién existe entre los
canales de distribucién y la
rentabilidad econémica de
empresas peruanas dedicadas a la
exportacion de aguaymanto en la
region Junin, 2023?

Determinar la relacién entre
canales de distribucion y
rentabilidad econémica de
empresas peruanas dedicadas a la
exportacion de aguaymanto de la
region Junin, 2023.

Existe una relacion significativa
entre canales de distribucion y
rentabilidad econémica de
empresas peruanas dedicadas a la
exportacion de aguaymanto de la
region Junin, 2023.

¢ Queé relacién existe entre la
promocién y la rentabilidad
econémica de empresas peruanas
dedicadas a la exportacién de
aguaymanto en la regién Junin,
20237

Determinar la relacion entre
promocion y rentabilidad
economica de empresas peruanas
dedicadas a la exportacion de
aguaymanto de la region Junin,
2023.

Existe una relacion significativa
entre promocién y rentabilidad
econémica de empresas peruanas
dedicadas a la exportacion de
aguaymanto de la regién Junin,
2023.

Rentabilidad econémica
= Ventas

= Aumento de capital
- ROI

Variable 2:
Comercializacion
] Producto
] Precio
] Canales de distribucion
] Promocién

Disefio de investigacion:

No experimental, transversal del tipo

correlacional.

Poblacién:
32 empresas agroexportadoras
aguaymanto
Muestra:
4 empresas agroexportadoras

aguaymanto ubicadas en Junin

Técnica y tipo de muestreo:
Muestreo por conveniencia.

Técnica de recoleccion de datos:
Encuesta

Instrumento de recoleccidn:
Cuestionario

de

de




Apéndice 2. Instrumentos de recoleccion

CUESTIONARIO

Obijetivo: El presente cuestionario tiene como principal objetivo determinar la relacion
entre comercializacion y rentabilidad econdmica de empresas peruanas dedicadas a la

exportacion de aguaymanto de la regién Junin, 2023.

Indicaciones: De las siguientes preguntas responda o marque con un (X), califique
segun su criterio. Recuerde que solo puede marcar una alternativa.

1 2 3 4 5
Totalmente en Ni en . Totalmente de
q q En desacuerdo | desacuerdo, ni De acuerdo q

esacuerdo de acuerdo acuerdo
a. Edad:
b. Género

() Femenino

() Masculino
c. Nombre de la Empresa

( ) Ecoandino S.A.C

() Peruvian Nature S& S S. A. C.

() Greenbox S. A. C.

() Cultivos Organicos Doiia Romilda S. R. L.

PREGUNTAS 2 | 3| 4

. ¢En estos ultimos afios, la demanda de su producto se increment?

. ¢Sus pedidos se han incrementado en estos Ultimos afios?

1
2
3. ¢Las ventas de su producto se han incrementado?
4

. ¢Los costos de producciéon han disminuido en estos Ultimos afios
(volimenes de produccion)?

5. ¢Sus activos se han incrementado en estos Gltimos afios?

6. ¢Su rentabilidad se ha incrementado?

7. ¢Las utilidades de su empresa se reinvierten?

8. ¢Su empresa cuenta con maquinaria moderna?

9. ¢Sus operaciones se realizan con eficiencia?

10.¢El ROI de su empresa es positivo?

11.:Su ROI se ha incrementado en estos Gltimos afios?

12. ;El ratio beneficio / inversion es positiva?

13. ¢ Frecuentemente realiza evaluaciones del ROI?

14.;Su empresa comercializa aguaymanto de calidad?

15.¢Su empresa ofrece diferentes tipos de aguaymanto?




PREGUNTAS

16.¢Su empresa frecuentemente realiza innovacion del producto?

17.;El empaque del aguaymanto influye en a la decision de compra?

18.;Cuentan con suficiente stock para satisfacer al cliente?

19.;El aguaymanto es competitivo de su empresa?

20.¢:Su empresa realiza estrategias de fijacion de precios?

21.¢Los precios de su empresa son flexibles?

22.;Su empresa ofrece descuentos y concesiones para sus clientes?

23.¢Los clientes valoran el producto del aguaymanto?

24.;Los canales de distribucidn en el extranjero es eficaz?

25.¢Considera usted que su empresa tiene relaciones con intermediarios?

26.¢Su empresa tiene cobertura de mercado?

27.¢Su empresa maneja la cadena de suministro?

28.:Su empresa tiene estrategias promocionales en las ventas?

29.¢:Su empresa efectiviza la promocién del producto?

30.¢Su empresa promociona por todos los medios y redes sociales?

31.¢;Su empresa realiza promociones en mercados internacionales

32.¢:Su empresa tiene propuesta de valor en sus productos?

33.¢;La marca de su empresa se posiciona en el mercado?




ENTREVISTA

Objetivo: Las siguientes preguntas tienen como principal objetivo determinar la
relacion entre comercializacion y rentabilidad econdmica de su empresa dedicada a la
exportacion de aguaymanto de la region Junin, 2023.

Indicaciones: Responda brevemente a las preguntas considerando los resultados de
rentabilidad de su empresa y sus estrategias de comercializacion.

1.

2.

10.

¢Como describiria los cambios en la estrategia de precios de su empresa en los
altimos afios y cdmo han influido estos en la rentabilidad de su empresa?

¢Podria compartir alguna experiencia especifica donde una innovacién en el
producto aguaymanto haya resultado en un incremento significativo en las ventas
0 en la captacion de nuevos mercados?

Desde su perspectiva, ¢cuales son los principales desafios al tratar de aumentar el
ROI en la industria del aguaymanto y como ha respondido su empresa a estos
desafios?

¢Coémo ha evolucionado la percepcién de calidad del aguaymanto en los mercados
internacionales segun su experiencia, y como ha adaptado su empresa sus
estrategias de comercializacion a esta percepcion?

¢En qué medida considera que el empaque del aguaymanto influye en las
decisiones de compra de los consumidores internacionales y como ha adaptado su
empresa sus estrategias a estas percepciones?

¢Podria describir una campafia promocional que considera ha sido particularmente
efectiva para mejorar las ventas del aguaymanto y por qué?

¢Coémo maneja su empresa las relaciones con los intermediarios y cuél ha sido el
impacto de estas relaciones en la eficacia de sus canales de distribucion?

En términos de rentabilidad, ¢qué estrategias de fijacion de precios ha encontrado
mas efectivas en diferentes mercados internacionales y por qué?

¢Cémo ha influido la cobertura de mercado y la gestién de la cadena de suministro
en la rentabilidad econdmica de su empresa?

¢Cudl ha sido el impacto de las redes sociales y otros medios digitales en la
promocion y venta del aguaymanto en mercados internacionales?



Apéndice 3: Validacion de expertos

FICHA PARA VALIDACION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Nombre del instrumento:

Titulo de la investigacion:

Nombre del juez/experto:

Teléfono:

Correo electrénico:

Area de accion laboral:

Titulo Profesional:

Grado Académico:

INDICACIONES: Marque con una “X” seglin considere la valoracion de acuerdo con cada item.

Criterios de evaluacién

Congruencia Claridad Tendenciosidad

2

3

4

5[1]2[3]4]|5]1|2/3|4|5

El instrumento tiene estructura logica.

Optima.

La secuencia de prestacion de los items es

3. El grado de complejidad
aceptable.

de los items es

son claros y comprensibles

4. Los términos utilizados en las preguntas

investigacion.

5. Los reactivos reflejan el problema de

problema de investigacion.

6. El instrumento abarca en su totalidad el

objetivos.

7. Las preguntas permiten el logro de

informacién para alcanzar
la investigacion.

8. Los reactivos permiten recoger

los objetivos de

9. El instrumento abarca

las variables y

dimensiones.
10. Los items son medibles directamente.
Total parcial
Total
Congruencia Claridad Tendenciosidad

(sesgo en la formulacion de los items, es
decir, si sugieren 0 no una respuesta)

5 - Optimo 5 - Optimo 5 - Minimo

4 - Satisfactorio 4 - Satisfactorio 4 - Poca

3 - Bueno 3 - Bueno 3 - Regular

2 - Regular 2 - Regular 2 - Bastante

1 - Deficiente 1 - Deficiente 1 - Fuerte

Escala de calificacion final:

Deficiente (30-54) - Regular (55-78) - Bueno (79-102) - Satisfactorio (103-126) - Optimo (126-150)

Observaciones:




Firma del Experto




Apéndice 4. Validacién por juicio de expertos

FICHA PARA VALIDACION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:

Mombre del instrumessio: CUES TIORN AR K N™01

Thule de ls imeestigasidn: Comercislizecién y rentshilidad scondmica de empresas perunnss dedicadss o ls

exparincidn de sguaymasio en ls regide Junin, 20123

MWoanbwre del juezexperio: Balcdizar Mariin Carlos Gabinel

Tl i S 1

Comeo elecintimicn: ghal csowriiconligenial. ado pe

Area de sociée lakoml: Acsdinics ! consuboris

Tl Profesional: Licenciado mn Adminisimeiis d= Empresas

Giredo Acedénuco: Licenciado mn Adminisimeiis d= Empresas

INDHCACHNES: Margue con una “X™ segim considere la valomoon de acuerdo con cada item.

Criterins de evnluscidn Congroencia Claridad Tendenciosidad

L1234 11213 ]4 L1234

1. El imstremente tiene estractomn Wigica.

1. La seomencin de prestacitinde los fiems es
Sptims.

1. El grasdo de comnplejidad dz los fems =
meepinhle.

4. Los términos utilizados oo lss preguniss son
claros y comprensibles.

1. Los renctivos reflejan o problems de
imvestigaciin.

. El imstremento shores en su totalidad &
problems de investignoidn

T. Las pregunins penmiten cl.lug_rn de
objetivos.

s B I I e B B e
E I ] ] I B ] ]
s s s I e B B e

. Los penctivos pemsiten recoger informacidn
para eloanzar los ohjetivos de s
imvestigaciin.

9. El imstremento abores s varisbles y
dimensiones.

-
E
B

10. Los Mems son medibles directansente.

-
E
B

Total, pareial
Total

Claridisd Tendenciosidad
[ =e=go en la formmubscion de los items, es

diecar, =1 su.Eicn:u 0 [ IR respuesia)

Comgruencia

5 = Oplamo

4 » Satsfactorio
3 = Buemo

1 - Regalar

1 = Diehicienie

5 = Dptimo

i « Satisfaciono
3 - Bueno

2 = Regular

1 = Deficsente

5 = Mimmo
4 = Poca

3 - Regular
2 - Bastante
1 = Fuerie

Escala de calificwcidn fual:

Deficiente {3(-54) - Regular (55-T8) - Busno (79-102) - Satisfactonao [ 103-126) - ﬁ]:l.irnnl:'llﬁr'lﬁﬂ'l

Dbservaciones:

Firma del Experio

rd

P

DMNI(CE) ...00085 7255

)
-~ r

! I




FICHA PARA VALIDACION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES;

de

cmpresas poranas
<n la regide Jumin, 2023,

(T —

INDICACIONES; Margue con una

"_W Licencisgo en Adminisacin

idere la valoracidn de acoerdo a cada ftem.

Critenios de evaluacicn

Clandad

112]3]4

!Elnmmmﬁpa.'

|

2. La secuencia de prestachio ¢ los soms e

T%ham&,aawm-

J.E&nﬁmﬁaﬁsmi-mm
claros y comprensitics.

ol I I o

I IR

5. Los reactivos reflgian el peoblema de

Instrumesnto whirca ea su totalidad of
de -

e
b R O R

ol B
> A

wl M M

-
>

>

>

b

49 56
S
Tendenciosidad

3

decir, si

(sesgo en la formulacidn de los items, es

5 5
4 . Smisfactario 4
3 - Boeno 3
2 - Regular 2
| - Deficiente 1

Escala de final:

Deficiente (30-54) - Rogular (55-78) - Bueno {79-102) - Satisfactorio (103-126) - Detime (126-150)]

Observaciones:

Aplicable.

| Firma del Experto N

DNN.I: 20112255

#ﬁr"




FICHA PARA VALIDACION DE EXPERTOS

DATOS GENERALES:
Nombee del instramento.

CUESTIONARIO N*(01

Tinulo 0¢ fa memp:ién:

Nombre del juezexpesto:
Teléfomo.

ign de

BoM

¥ restabiladad coomdmmca de empresas peruanas dedicadas & W
en la regs 2023,

i)

Careo clectromeo.

Area de accidn laboral:

Tifulo Professonal:
Grado Academ|co:

LA

| IescoAcedemicos | Vil
INDICACIONES: Marque con una “X™ segiin considere In valorscidn de acuerdo a cada item.

Critonos de evaluscion

Congrucncia Claridad Tendenciosidad

2|34 11213]4 1{2(3]4

1.El instresnento tieee catructurs logica.

2. La secucncis de pecstacion de bos Bems o

| optima,
3 El gredo de complepsdad & los Iloms e
le.

bl Ea bt A

4. Los #rmmnos ulshzados cn las preguntas son
clares ibles.

5. Los reacovos reliejan ¢l problema de
nvestigacion.

e b Ll

strumento aharca en ss sotaladad ¢l
peoblema de tmestigaeitn,

7.l.n?mg|msp«miundlognde
0

bt ol Eedl BN bl S

£ Los reactivos permiten recoger mibomackim
para alcanzar Jos objetivas de la

T, EI |08 rumcntd shaeea 183 varisbies y
dimenssoncs.

10. Log iscms sca medibies dircctamcole.

DY [ | > 25 | > 3¢
X | ><

Total parcial

Y4 vg

Total

Coagrueencia Clansdad

Tendenciosidad
(sesgo cn la formulacion de las items, ¢s
decir, si sugicren o Do una respucsta)

5- Optimo
4 - Sauisfactorio
3 < Bueno

2 - Regular

1 « Deficiente

Optimo
Satisfactorio
Bueno

Regular

— W 3 A

103

5 - Minimo
4-Poca

3 - Regular
2 - Bastante
| ~ Fuerte

Escala de calificaciin final:

Deficicnse (30-54) - Regular (55-7%) - Bucno (79-102) - Satisfactario uos-mm

Observaciones:




Apéndice 5. Empresas que exportan aguaymanto segin Promperu

RUC NOMBRE/RAZON SOCIAL Region
20552279345 | AGRITRADE S.R. L. LIMA
20513346396 | AGRO ANDINO S.R. L. LIMA
20556859591 | AGROFINO FOODS S. A. C. LIMA
20393333171 | AGROINDUSTRIAS OSHO S. A. C. CALLAO
20494626897 QG(I:?ONEGOCIOS WIRACCOCHA DEL PERU S.| o1 ~Ucho

ALGARROBOS ORGANICOS DEL PERU
20516378876 | 55 |EDAD ANONIMA CERRADA LIMA
20602050981 | AMAZON SPECIALTIES S. A. C. NO DEFINIDO
ANDINOINDUSTRIAS SOCIEDAD ANONIMA
20527797587 | SERRADA CUSCO
20600459946 | ASEPTIC PERUVIAN FRUIT S.A, LIMA
20510874456 | AVENDARNO TRADING COMPANY S. A. C. LIMA
20455481393 | CGS GENERAL DISTRIBUTION S. A. C. AREQUIPA
20606481153 | CHAVIN DRIED S. A. C. NO DEFINIDO
20110804483 ,(A:\IC\)/II\Q ALT DE PROD NO TRAD Y DES EN LAT LIMA
20506483205 | CPX PERU S. A. C. LIMA
20514174700 CR:ULLTIVOS ORGANICOS DONAROMILDAS.| | 1\ i
20546902154 | DRIED FOODS PERU S.A.C LIMA
20419184111 |ECOANDINO S. A. C. LIMA / JUNIN
ECOMMODITIES ~ SOCIEDAD  ANONIMA
20557858564 | CERRADA _ECOMMODITIES S. A. C. LIMA
20600913957 | FLO TRADING S. A. C. LIMA
20605882618 | FST GROUP S. A. C. NO DEFINIDO
GREENBOX SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - ]
20568075278 | COEENBOX S A . LIMA/ JUNIN
20604027871 | JUNGLE & PERU FOODS S. R. L. NO DEFINIDO
20543194108 | KUMARA FOODE.IR.L. LIMA
LABORATORIO HERBAL FOOD SOCIEDAD
20544307798 | X\ ONIMA LIMA
20603179341 | NATUR FOODS EXPORT E.I.R.L. NO DEFINIDO
20604865540 | NXTDRIED SUPERFOODS S. A. C. NO DEFINIDO
20562975706 | ORGANIC PERUVIAN FOODS S.A.C LIMA
20546581765 | PERUVIAN AMAZON HERBS E.L.R.L. LIMA
20502203461 | PERUVIAN NATURE S &S S. A. C. LIMA / JUNIN
20524231639 | SIAGRO EXPORT S. R. L. LIMA
VILLA ANDINA SOCIEDAD  ANONIMA
20515405900 |CERRADA DE BENEFICIO E INTERES LIMA
COLECTIVO EN LIQUIDACION
20492590691 | VITALLANOS PERU S. A. C. LIMA




Apéndice 6. Entrevistas por empresas

Greenbox S. A. C.

ENTREVISTA
Objetivo: 1

guientes preguntas tienen como principal ob)

entre comercializacion y r

nica de su empresa dedicadz

aguaymanto de la region Junin, 2023
Indicaciones: Responda brevemente a las preguntas considerando lo: Itad
rentabilid !

de su empresa y sus e

1S de comercia

& Como describiri

los cambios en la estrategia de precios de su empresa en los

iltimos afios y como han influido estos en la rentabilidad de su empresa?

oouyIHes Freaos Qwdpices = < W Tol Lo
Flueruacswes ¢ reecopo ¥ Lo DEMOR urE

NuesTRa e

0BIN0AD £V PER

2. ;Podria compartir alguna experiencia especifica donde una innovacién en el
o
producto ag

ymanto haya resultado en un incremento si

nificativo en las
ventas o en la

ptacion de nuevos merca

los?

A EuoSHouTO  [IcFILI2Ape, Gue

Paeserva MCIOR c
¢ ¥ B8 2, M8 S100 Mol Bicw REueic
Meos, MPuBORe SIGMYFICATVD MEMES A

Desde su perspectiv

es son los principales desafios al tratar de aumentar
el ROl en la industria del aguaymanto y como ha respondido su empres.
desafios?

estos

EL aumcnte X

o5 LoG( § ES vU QSOFI0 oNSTOR
HENCS OPTIHA D NvesTnas Quros X $TILUBUCLCH ey [’
! o/ e S o4 Plovccponcs lo@lsntos Ponn 1w
Mo ¢¥S  (ogTe




+Coémo ha evolucionado la percepcion de calidad del aguaymanto en los

mercados internacionales segiin su experienc

y como ha adaptado su empresa

sus estrategias de comercializacion a esta percepcion?

W CALIODO PEReig oo HO oo A

AME)vAS E CrFoTt2oN TESTIHME wioS c

VE Ay @ue TERVESTRAY LO GFlcaug Y HEwCTrcc

AGuny Hon1O

+En qué medida considera que el empaque del aguaymanto influye en las

decisiones de compra de los consumidores internacionales y coémo ha adaptado

su empresa sus estrategias a estas percepciones?

C5Te pHpoGUe INFWYs CUNIFILATIVANEVTE | JEHos FMERTIOS CA

ASCHO LWNOVAR Pue po soio Pactece |8 TVTE

RIpEO v Pricoer ~
¢ ; 7
Siwe auE TaMoIY €5 Fulcondl 1 Smacrive Pea L
COWSUHIPORES

;Podria describir una campaiia promocional que considera ha sido

particularmente efectiva para mejorar las ventas del aguaymanto y por qué?

THOE HENTOMOS  UA  cOMPAND 0 REDES SoublEs W aser
Hosavpe & faocese oz cucrivo HOSTR e EMFOGYS, Jo Cen

G £
Fesacre L4 taproRiugey ¥ DATETICW0L0, tooserpo 4 ces

(orZey

COMSCicnTGs  SeBRs ko SosSTEwIBI L paAD

¢ Como maneja su empresa las relaciones con los intermediarios y cudl ha sido

el impacto de

s relaciones en la eficacia de sus canales de distribucion?

-
Keevuereore  cvauones 3 a JusTakeS WESTRES RetocwoNES cenm

WME D ¢ D e /
TWTE RMHE D100 s s dsecoron Lo Haximo Efltacyg . Lo CGaromt ool
Covgrow

Y IS TWGNHos (Gogas

v L pevpimeTe WOV MsTauac
MSHOAS it - ;
TODWHENTY WUESTIOS CANDIES Qs O/STRIGL ol




8. En términos de rentabilidad, ;qué estrategias de fijacion de precios ha

encontrado mis efectivas en diferentes mercados internacionales y por qué?

9. ;Cémo ha influido la cobertura de

suministro en la rentabilidad econémi

) GpERIVRAO ( It 0os XTENSA Y ¢ «
LeiL pos woN PEAMIMIBRD pespauocr? [RAPIPIMENT 8 [p5 10 C
VeL HeROQD, MOVTCV GV DO Abres MWEes 0 RENTOL WD

. ¢Cuil ha sido el impacto de las redes sociales y otros medios digitales en la

promocién y venta del aguaymanto en mercados internacionales?




Cultivos Organicos Dofia Romilda S. R. L.

TREVISTA
Objetivo: Las siguientes preguntas tienen como principal objetivo determinar la relacion

entre comercializacion y rentabilidad econémica de su empresa dedicada a la exportacion de

aguaymanto de la regién Junin, 2023.

Indi

ciones: Responda brevemente a las preguntas considerando los resultados d

le

rentabilidad de su empresa y sus estrategias de comercializacion.

1. (Cémo describiria los cambios en la estrategia de precios de su empresa en los
ultimos afios y c6mo han influido estos en la rentabilidad de su empresa?
New{t“ mawlewdo uma edwelura de pecioy eatabte ton el /)
ole 1‘,._/,/‘( . Q¥

:'. f‘.- ole ‘A‘//./VMV:W ; /17 wof
Jpmt abeleida d ‘
-

¢Podria compartir alguna experiencia especifica donde una innovacion en el
producto aguaymanto haya resultado en un incremento significativo en las

ventas o en la captacion de nuevos mercados?

y / Lo ancrcla &/ n
@ mnovausn en el evpagut Seo
= b / ) ¢
/, 4 . .
Vauway mauto _Aa abla®d pue by ¢
ad o\ Lot AL ¥

Ywe gramelo foufo (U‘:/a, el vt

3. Desde su perspectiva, ;cuiles son los principales desafios al tratar de aumentar

el ROl en

industria del agua;

nto y como ha respondido su empresa a estos

desafios?

/ bAoA / oo / 4
g 4‘/‘///""' wort M la (akdad W pioclul Ledoesle ? U

imédhter ha

Teemcas .;/:<“/(r) AR Qr/"'r’<"' ‘3 /




ategias de fijacion de precios ha

8. En términos de rentabilidad, ;qué est

encontrado mis efectivas en diferentes mercados internacionales y por qué?

9. ;Cémo ha influido la cobertura de mercado y la gestion de la cadena de

suministro en la rentabilidad econémica de su empresa?

y’ 7| L D 4 L L) 3 € Y
1 / / / { ¥
2 2% 4
< { L

10. ;Cuil ha sido el impacto de las redes sociales y otros medios digitales en la

les

promocion y venta del aguaymanto en mercados internacion




:Cémo ha evolucionado la percepcién de calidad del aguaymanto en los

mercados internacionales segin su experiencia, y como

adaptado su empresa
sus estrategias de comercis

izacion a esta percepcion?

nay €
1 21 (&) a [ 7 4
Dew v 4 2 /4

(En qué medida considera que el empaque del aguaymanto influye en las

decisiones de compra de los consumidores internacionales y como ha adaptado

su empresa sus estrategias a estas percepcione:

pagat Teont wum gran

5 ) A P 2
mefnady Ae 2aléhira

Na calidacl premiunt ot

feecl
ek te /~Zr/n,,w/ar/
6. ;Podria describir una campaiia promocional que considera ha sido
particularmente efectiva para mejorar las ventas del aguaymanto y por qué?
, / — e / / 2] ]
Huwedba ecanpaica faboon g Salid e Cada Bocaclo ' L
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7. ¢Cémo maneja su empresa las relaciones con los intermediarios y cuil ha sido
el impacto de estas relaciones en la eficacia de sus canales de distribucién?
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El waneyo uidacloro ok fan ) eon ;wifermeck
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Ecoandino S. A. C.

ENTREVISTA

Objetivo: Las siguientes preguntas tienen como principal objetivo determinar la relacion
entre comercializacion y rentabilidad econoémica de su empresa dedicada a la exportacion de

aguaymanto de la region Junin, 2023

Indicaciones: Responda brevemente a las preguntas considerando los resultados de

rentabilidad de su empresa y sus estrategias de comercializacion.

1. (Cémo deseribiria los cambios en la estrategia de precios de su empresa en los
ltimos afios y cémo han influido estos en la rentabilidad de su empresa?
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;Podria compartir alguna experiencia especifica donde una innovacién en el
producto aguaymanto haya resultado en un incremento significativo en las

ventas o en la captacion de nuevos mercados?
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3. Desde su perspectiva, ;cuiles son los principales desafios al tratar de aumentar
el ROI en la industria del aguaymanto y como ha respondido su empresa a estos

desafios?
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6.

5

;Como ha evolucionado la percepcién de calidad del aguaymanto en los
mercados internacionales segiin su experiencia, y como ha adaptado su empresa

sus estrategias de comercializacion a esta percepcion?
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(En qué medida considera que el empaque del aguaymanto influye en las
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decisiones de compra de los consumidores internacionales y cémo ha adaptado

su empresa sus estrategias a estas percepciones?
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Podria describir una campafia promocional que considera ha sido
particularmente efectiva para mejorar las ventas del aguaymanto y por qué?
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ARUCS -
:Como maneja su empresa las relaciones con los intermediarios y cual ha sido

el impacto de estas relaciones en la eficacia de sus canales de distribucion?
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8. En términos de rentabilidad, ;qué estrategias de fijacion de precios ha

encontrado mas efectivas en diferentes mercados internacionales y por qué?

(X\cx ﬂ‘:\\"\cju de \().(\i(-’) \/J\'l'df« en \,"\Lu’ \\( ur‘u Muy Q,‘w)w’\

Yoo Gk ney ")nm]k posiUaer

(‘\w,\‘\n
Preadum  an

()«r’h,"(d Cornc
\
wercadod r\(‘\"“'\': les  congumidewes

disprectes o pagor mad pec ockded SUp i

9. (Cémo ha influido la cobertura de mercado y la gestion de la cadena de

suministro en la rentabilidad econémica de su empresa?
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10. ;Cuil ha sido el impacto de las redes sociales y otros medios digitales en la
promocion y venta del aguaymanto en mercados internacionales?
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Peruvian Nature S&S. S. A. C.

ENTREVISTA

Objetivo: Las siguientes preguntas tienen como principal objetivo determinar la relacion
entre comercializacion y rentabilidad econdémica de su empresa dedicada a la exportacion de

aguaymanto de la region Junin, 2023.

Indicaciones: Responda brevemente a las preguntas considerando los resultados de

rentabilidad de su empresa y sus estrategias de comercializacion

1. ;Cémo describiria los cambios en la estrategia de precios de su empresa en los

iltimos afios y c6mo han influido estos en la rentabilidad de su empresa?
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2. ;Podria compartir alguna experiencia especifica donde una innovacion en el
producto aguaymanto haya resultado en un incremento significativo en las
ventas o en la captacion de nuevos mercados?
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3. Desde su perspectiva, ;cuiles son los principales desafios al tratar de aumentar
¢l ROI en la industria del aguaymanto y como ha respondido su empresa a estos
desafios?
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;Cémo ha evolucionado la percepcién de calidad del aguaymanto en los
mercados internacionales segiin su experiencia, y como ha adaptado su empresa

sus estrategias de comercializacion a esta percepcion?
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5. (En qué medida considera que el empaque del aguaymanto influye en las
decisiones de compra de los consumidores internacionales y como ha adaptado

su empresa sus estrategias a estas percepciones?
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6. ;Podria describir una campafia promocional que considera ha
particularmente efectiva para mejorar las ventas del aguaymanto y por qué?
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su empresa las relaciones con los intermediarios y cuil ha sido

7. ¢Coémo maneja
el impacto de estas relaciones en la eficacia de sus canales de distribucion?
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En términos de rentabilidad, ;qué estrategias de fijacion de precios

encontrado mas efectivas en diferentes mercados internacionales y por qu

9. (Cémo ha influido la cobertura de mercado y la gestion de la cadena

a de su empresa?

suministro en la rentabilidad econémi

10. ;Cuil ha sido el impacto de las redes sociales y otros medios digitales
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Apéndice 7. Correos de respuesta de las empresas
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