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RESUMEN

La presente investigacion titulada “Plan de exportacion de uva Red Globe de la
empresa Agricola San Juan S.A. al mercado de Alemania, para el periodo 2016 - 2019”;
estd basado en el plan de negocio de exportacion (PLANEX) que permite analizar, evaluar

y presentar un plan de exportacion.

Se indica la formulacién del problema, ¢(En que medida una propuesta de plan de
exportacion de uva Red Globe al mercado de Alemania incrementara la competitividad a la

empresa Agricola San Juan S.A., en el periodo 2016 — 2019?

Este trabajo tiene como objetivo principal proponer un plan de exportacion de uva
Red Globe al mercado de Alemania. A través de un diagnostico del estado actual de la
produccién de uva Red Globe, un andlisis del reglamento de la Union Europea. La
investigacion se baso en un enfoque cuantitativo con tipo de investigacion no experimental
transversal o transeccional; con disefio de investigacion descriptiva y tipo de muestra no
probabilistica; obteniendo el Valor Actual Neto Econdémico (VANE) positivo de S/.
162,060.71, y la Tasa Interna de Retorno (TIR) de 23.78%, siendo la TIR el rendimiento

requerido, el proyecto resulta ser muy factible y rentable.

Palabras clave: Plan de exportacion, Unién Europea, Mercado, Oportunidad, uva Red
Globe.

! Adscrito a la Escuela Académica de Negocios Internacionales, Universidad Sefior de Sipan,
Pimenel, Perd, Email: cvalderaj@crece.uss.edu.pe Coédigo Orcid: https://orcid.org/0000-0002-
0726-9489
 Adscrito a la Escuela Académica de Negocios Internacionales, Universidad Sefior de Sipan,
Pimenel, Pert, Email: fmunozdmi@crece.uss.edu.pe Cdédigo Orcid: https://orcid.org/0000-0002-
9371-3100



mailto:xxx@crece.uss.edu.pe
mailto:fmunozdmi@crece.uss.edu.pe
https://orcid.org/0000-0002-9371-3100
https://orcid.org/0000-0002-9371-3100

UVA RED GLOBE EXPORT PLAN AT AGRICULTURAL ENTERPRISE SAN JUAN S.A.
FOR THE ENTRY TO THE MARKET OF GERMANY, IN THE PERIOD 2016 -2019.

ABSTRACT

This research entitled “Exportation plan Red Globe grape from the San Juan S.A.
agricultural company to the Germany market, for the period 2015 — 2017”; it is based on
the exportation business plan (PLANEX) that allows to analyze, evaluate and present an
exportation plan.

The formulation of the problem is indicated, what extent a proposal of exportation plan
Red Globe grape to the Germany market will increase the competitiveness to the company
Agricultural San Juan S.A., in the period 2016 — 2019?

This work has as main objective propose an exportation plan Red Globe grape to
the Germany market. Through a diagnosis of the current state production Red Globe grape,

an analysis of the regulation European Union.

The research was based on a quantitative approach with type of transverse not
experimental investigation or transactional; with design of descriptive investigation and
type no probabilistic sample, getting the Net Present Value Economic (NPVE) positive of
S/. 162,060.71, and the Internal Rate of Return (IRR) of 23.78%, being the IRR required

performance, the project turns out to be very feasible and profitable.

Key words: Exportation Plan, European Union, Market, Opportunity, Red Globe grape.
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1.1.

I.- INTRODUCCION
Realidad Problemética

Nivel internacional

Segun el portal iQonsulting (2014), la exportacion mundial de uva de mesa fresca
han sido de 3,9 millones de toneladas en 2012. Chile, EE.UU e Italia fueron los
principales paises exportadores que en conjunto exportaron 1,6 millones de
toneladas, equivalente al 41% de la participacion de las exportaciones a nivel
mundial. La misma consultoria sefiala también que el afio 2013 el volumen
exportado de este producto se incrementd en 7% en relacion al afio anterior, lo que

significo un total de 4,2 millones de toneladas.

El mismo portal iQonsulting (2014), sefiala que desde el afio 2009 del total del
volumen exportado de uva de mesa fresca el 11% iba destinado al mercado de
China y al cabo de cinco afios esta participacion alcanzo el 21%. Las razones de
esta alza de las exportaciones al mercado chino, se debe en primer lugar al
crecimiento economico de China que ha permitido que una cantidad importante su
poblacion tengan acceso al consumo de fruta importada. En segundo lugar, los
precios de la produccion de uva son atractivos y competitivos para la industria en

general, sin embargo, s6lo hay espacio para fruta de calidad.

Segun la herramienta de inteligencia TRADE MAP (2014), el producto de uvas
frescas trascendio las fronteras continentales, tomando en cuenta los principales 5
exportadores en el mundo en el siguiente orden: Chile (US$ 1 513, 611 millones
equivalente a 731,894 TM); Estados Unidos (US$ 1 029,075 millones equivalente a
444,737 TM); Holanda (US$ 773,458 millones equivalente a 276,483 TM); Italia
(US$ 751,782 millones equivalente a 447,467 TM). EIl Peru se encuentra ubicado
en el quinto lugar representando (US$ 643, 201 millones equivalente a 266,203
T™).

En un articulo del Portal fruticola (2014), se da a conocer que Australia esta
impulsando la exportacion de uva de mesa al mercado asiatico. Los bajos precios en
el mercado interno y una tasa de cambio favorable son los factores que promueven

y le dan mayor impulso a la exportacion de uvas australianas al extranjero.
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Portal fruticola (2014), sostiene que en Sudafrica la renovacion de los huertos desde
el interior al exterior, después de una temporada de inquietud social, espera entrar a
un periodo de mayor estabilidad social para tentar el ingreso a nuevos mercados

extranjeros de la uva de mesa sudafricana.

Segun Johan van Niekerk (2014), Presidente del Consejo de the South African
Table Grape Industry (SATI) la industria africana de uva es mayormente estacional,
en el cual requiere que los trabajadores estén laborando en entornos sociales
adecuados, para garantizar una buena produccion con la cual puedan acceder a los

mercados internacionales.

Asimismo, TRADE MAP (2014), manifiesta que Alemania representa el cuarto
lugar como importador a nivel mundial (US$ 714,643 equivalente a 308.299 TM).

Un informe publicado en la Revista InMarket sostiene que, el mayor interés por
consumir productos saludables ha generado una mayor demanda por frutas y
verduras frescas en Alemania. Cabe indicar que el consumidor aleman se
caracteriza por tener criterios de seleccion muy estrictos segun el producto que
demanda, con una mayor preferencia por los productos organicos (Mondragoén,
2015).

Nivel nacional

El Ministerio de Agricultura y Riesgo (2014), manifiesta que de acuerdo con los
registros de la Camara de Comercio Internacional, el Peru es el quinto exportador
mundial de uva, siendo ademas un producto de gran calidad con acceso a un mayor
namero de mercados que lo ubican como el segundo producto de nuestras

exportaciones agrarias y primero de la canasta agricola no tradicional.

Asimismo, el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2011), sostiene que
aungue Alemania produce uva, también importa, mayormente en la contra-estacion,

lo cual representa una oportunidad para el Peru.

Segun un informe de la Direccion de Estadistica Agraria del Ministerio de
Agricultura y Riego (2014), el Peru se posicioné a nivel mundial gracias al envio de
266,204 toneladas de uvas al mercado exterior, cifra que significd un crecimiento

de 51% del volumen exportado en comparacion al 2013.
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En un balance realizado por la Cdmara de Comercio e Industria Peruano-Alemana
(2014), se pone de manifiesto que el intercambio comercial entre ambos paises va
en aumento, lo que convierte a Alemania en uno de los principales socios
comerciales a nivel mundial y uno de los mas importantes de la Union Europea
(UE).

En una entrevista al Presidente de la Cdmara de Comercio e Industria Peruano-
Alemana realizada para la Asociacion de Gremios Productores Agrarios del Peru
(2014), se afirma que Alemania y el Peri comparten una plataforma clave en la
agroexportacion. Por ejemplo, ferias como la Fruit Logistica, en Alemania, ayudan
a conocer méas los productos alimenticios. Per( lleva once afios participando en
dicha feria. Gracias a estos eventos el Peru ha sabido atraer el interés de los
consumidores con productos de calidad lo que se refleja en el aumento de la

demanda de productos agricolas por parte esta nacion europea.

Segun cifras de las Asociacion de Gremios Productos Agrarios del Perd (AGAP),
las exportaciones de diferentes frutas para el mercado europeo aumentaron en los
altimos afos, siendo los principales destinos de las exportaciones los mercados
tradicionales de Europa y Norteamérica y que las frutas frescas peruanas de mayor
demanda son las uvas de mesa, paltas, mangos, bananos y citricos como

mandarinas y naranjas (Gestion, 2013).

Nivel local (Lambayeque)

Segun informa la Asociacion Regional de Exportadores de Lambayeque (AREX),
“Desde hace algunos afios, Lambayeque se caracteriza por ofrecer productos de alto
potencial para los mercados internacionales, debido a que cumplen con las

exigencias y tendencias de consumo actual”. (Pymex, 2013)

En su memoria anual publicada por la empresa Agricola San Juan S.A (2014),
manifiesta que, la exportacién de uva de mesa desde la regién Lambayeque va en
aumento, (...) la fruta se envio a mas 20 paises, siendo los principales mercados
Holanda, Rusia, Tailandia, Reino Unido, Espafia y Panama. El vifiedo de la

empresa Agricola San Juan S.A. tiene actualmente una extension de 342.50
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hectéreas de siembra de uva, las mismas que fue acumulando paulatinamente desde

el inicio de la plantacion en el afio 2005.

Asimismo, en sumas reciente memoria anual la empresa Agricola San Juan S.A.
(2016), sefala que en la actualidad exporta a los mercados de Estados Unidos y
Canada (Norte América); Panama (Centro América); Inglaterra, Holanda, Rusia,
Espafia y Turquia (Europa); China, Lithuania, Korea del Sur, Taiwan, Tailandia y
Arabia Saudita (Asia). Por lo cual los mercados mencionados, no existe un plan de
exportacion para el ingreso al mercado de Alemania, ya que es un mercado que se
encuentra en el cuarto lugar en ranking mundial de los 10 principales paises

importadores de uva fresca.

Segun informo el director ejecutivo de Comercio Exterior de Lambayeque para el
diario Republica (2014), las exportaciones de la region Lambayeque se mantienen
con buen ritmo de crecimiento, los principales mercados de destino siendo Estados
Unidos, Alemania y Paises Bajos, que en conjunto importan alrededor del 61% de
las exportaciones regionales. Asimismo, las empresas exportadores extranjeras y
nacionales observan a nuestra region Lambayeque como una zona de suma
importancia para la produccion de uva y por lo cual quieren comprar alguna zona o

area de terreno, también buscan asociarse con algunos productores Lambayecanos.

1.2. Trabajos previos
En la presente investigacion se utilizo el uso de estudios locales, nacionales e
internacionales, vinculados al tema de planes de exportacion en el sector
agroalimentarios, pero, se precisé la limitacion de contar con estudios actualizado.

A continuacion, se presentan las principales investigaciones y aportes:

2.1.1. A nivel internacional
Segun Cedefio y Montenegro (2013), en su tesis denominada Plan Exportador

Logistico y de Comercializacién de Uchuva al Mercado de Estados Unidos Para
Frutexpo S.C.l. LTDA. Colombia, Bogota, Pontificia Universidad Javiera, como
objetivo disefiar un plan exportador en el que se analicen mecanismos logisticos,
comerciales y financieros que le permitan a Frutexpo S.C.1. LTDA, teniendo como
problematica que la empresa en estudio tiene experiencia en exportacién de Uchuva

hacia el mercado europeo, pero para llegar al mercado estadounidense carece de los
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recursos de infraestructura y logisticos que le permitan cumplir los requisitos y
exigencias que impone este pais. Los resultados muestran que uchuva es un
producto nuevo para este mercado por lo que se deduce su gran potencial de ventas,
ademas es un producto que se relaciona al tipo de vida del consumidor
estadounidense que busca la practicidad en lo empaques y facilidad.

Finalmente, los autores Cedefio y Montenegro (2013), sefialan que para la
exportacion de uchuva se debe contar con un proceso adecuado en la cadena de
frio, para hacer llegar un producto adecuado al consumidor estadounidense.
Ademas, para acceder a nuevos mercados internacionales se requiere en un
principio de la cooperacion entre productores de frutas para darle mayor impulso y

asegurar los beneficios.

De esta manera se puede determinar que la uva Red Globe es un producto bien
posicionado en el mercado exterior, siendo Alemania el principal destino de las
exportaciones peruanas, por lo que la Empresa Agricola San Juan S.A. debe
analizar los mecanismos logisticos, comerciales y financieros que se necesita para
insertar su producto en el mercado aleman y asi cumplir todos los requisitos
necesarios que exige este pais, asimismo satisfacer las exigencias y necesidades del

consumidor.

Por otro lado, Pefafiel (2013), en su tesis denominada Plan de Negocios Para una
Exportadora de Uva de Mesa al Mercado Chino. Chile, Universidad de Chile, como
objetivo desarrollar un Plan de Negocios para una exportadora de uva de mesa al
mercado chino; teniendo como problemética que Chile es el principal exportador
mundial de uva de mesa con un volumen de 1.200.000 toneladas, si bien China
cuenta con la mayor poblacion mundial, con cerca de 1.400 millones de habitantes
y sus habitos de consumo se han estado consolidando en el tiempo, este pais se
ubica como 9° importador, pero en constante crecimiento. Los resultados describen
que el proyecto evaluado tiene como resultado un VAN de USD 280.327,31 con
una TIR promedio del 25% y un periodo de recuperacion de capital de 5 afios. La
inversién del proyecto y capital de trabajo alcanza los USD 313.422. En
conclusion, se ha determinado la participacion en tres ferias en las que el equipo
comercial debe estar presente Asia Fruit Logistica en Hong Kong, PMA en

California, USA vy finalmente FruitTrade en Santiago de Chile. También es
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imprescindible una buena comunicacion con los potenciales clientes, y para ello la
puesta en linea de una pagina web tanto en espafiol como en inglés servira para dar

a conocer a la empresa exportadora y la calidad de sus productos.

De esta manera pudo determinar que la demanda del producto hace que los
clientes exijan un precio justo y de calidad. De acuerdo al andlisis FODA se ha
constatado que la Empresa Agricola San Juan S.A. mantiene un alto nivel
competitivo en la produccion de uvas, por lo que el producto llegara al consumidor
a un precio justo, aumentando la demanda y asi obtener mayores utilidades,

teniendo en cuenta que Peru es el quinto exportador mundial de uva de mesa.

2.1.2. A nivel nacional
Valenzuela (2011), en su tesis denominada Estudio de pre-factibilidad para la

Implementacion de una Empresa Dedicada a la Produccion y Exportacion de
Harina de Banano Organico a Estados Unidos”, tiene como objetivo determinar
la viabilidad tecnica, economica y financiera de la instalacion de una planta de
empacado de Harina de Banano Organico en el departamento de Piura (Valle del
Alto Perq).

El problema que se presenta segun afirma Valenzuela (2011), es que a nivel
internacional la produccion organica ha alcanzado niveles de crecimiento muy
acelerados, lo que ha motivado el desarrollo y auge de nuevos productos organicos
de gran valor y demanda en los mercados internacionales, a un ritmo de crecimiento
de alrededor del 13% en los ultimos cinco afos. Los resultados muestran que el
proyecto presenta rentabilidad dentro de un escenario exigente (COK de 13%)
como lo indican el VANE $ 3, 409,684.70 y el VANF $ 3, 666,474.30. Asi como
también la TIRF 41.05%, la TIRE 32.91% (ambas mayores que el costo de

oportunidad del capital 13%) y el ratio beneficio costo es igual a 2.4.

Para concluir el autor afirma que Estados Unidos es un mercado de gran potencial
ya que se puede exportar mayores cantidades debido a la alta demanda y consumo
frutas de su poblacion, ademas se podrian realizar envios de la fruta en dos

campanas al afio.

De esta manera se puede apreciar que la produccion de frutas frescas ha logrado

un crecimiento acelerado a través del tiempo en el mercado internacional entre
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ellas resalta la uva. Se deduce que el mercado de Alemania tiene un mayor
potencial ascendente de consumo de frutas por lo cual se puede exportar mayores
cantidades a ese pais. Aprovechando la oportunidad para insertar el producto se
debe tener en cuenta el rendimiento del cultivo de uva Red Globe en la Empresa
Agricola San Juan S.A., para abastecer el mercado de Alemania considerando la
alta demanda de frutas de parte de su poblacion.

Tal como lo sefialan Romero y Rondon (2011), en un informe elaborado para la
Oficina de Promocion Comercial e Inversiones del Pert con sede en los Angeles,
denominado “Perfil de Mercado de Uvas de Mesa en Estados Unidos”, su objetivo
es diagnosticar el mercado de uvas de mesa en Estados Unidos; cuya problematica
describen con el fin de promover las exportaciones no tradicionales de productos
peruanos, se pretende ofrecer documentacion valiosa del mercado estadounidense
que sean claves para las empresas peruanas. Los resultados muestran que la oferta
peruana de uva de mesa viene ganando mayor reconocimiento en la industria
norteamericana dado que su capacidad productiva le permite satisfacer la demanda
local, ademas el consumo de uva en Estados Unidos esta relacionado con la calidad
y el valor nutritivo de la fruta por un tema de precio. Se concluye que se debe
fortalecer el posicionamiento de la oferta peruana mediante la concertacion de

alianzas estratégicas comerciales con empresas lideres en cadena de distribucion.

De esta manera se puede afirmar que la uva producida por la Empresa Agricola
San Juan S.A., viene ganando reconocimiento en los mercados internacionales por
ser peruana, por su calidad y por sus grandes propiedades nutricionales, que
satisfacen las demandas internacionales, por lo que se hace necesario ampliar la
oferta de la uva peruana para lograr un mayor posicionamiento negociando con

empresas lideres de distribucién en Alemania.

A nivel local

Segun sefialé la Coordinadora de Comercio Exterior de la Asociacion Regional de
Exportadores de Lambayeque, en informacion brindada a RPP Noticias (2014), que
en el afio 2013, en la regién Lambayeque la uva de mesa acumulé un total de US$
57 485,958.99, creciendo en 50.89%, donde esta estimacion podria incrementarse

aln mas, si la situacion econdémica de nuestros principales socios comerciales
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1.3.

mejora, teniendo en cuenta los altibajos de Estados Unidos y Europa, ademés del
leve repunte de China y Japén indica la coordinadora de AREX Lambayeque.

Asimismo, la Asociacion Regional de Exportadores de Lambayeque, dio a conocer
por medio del diario La Republica (2013), que la exportacion de uva fresca de la
variedad Red Globe en la region Lambayeque acelerd su ritmo de crecimiento en el
primer trimestre del 2013 por un valor promedio de US $ 2 millones con direccion
a los mercados internacionales de Europa y Asia, que constituye una variacion de
127% con respecto al 2012. También sefiala que Alemania se presenta como un
mercado potencial para las exportaciones de uva lambayecana, debido a que es el
tercer importador mundial de este fruto en la Eurozona, sumado al Tratado de Libre
Comercio (TLC) que Pert firmé con la Union.

De esta manera se sabe que la uva Red Globe de la region Lambayeque esta
creciendo y teniendo buena aceptacion en el mercado internacional y que
Alemania es un mercado estratégico para negociar por ser el tercer importador
mundial de uva, dicho mercado tiene aceptacion por la uva lambayecana, por lo
cual es tentador para la Empresa Agricola San Juan S.A. aprovechar la
oportunidad de insertar su producto en un nuevo mercado, teniendo en cuenta
ademas los beneficios que le otorga el TLC (tratado de libre comercio) con la

Union Europea ya que exonera las barreras arancelarias y no arancelarias.

Teorias relacionadas al tema

2.2.1. Mercado internacional
Segun Zambrana (1995), El termino mercado internacional es sinénimo de

capacidad de compra de bienes y servicios extranjeros, referida a diferentes
contextos nacionales, que sumados podrian darnos el mercado mundial. En otro
sentido, se puede definir los mercados internacionales como los mecanismos
institucionales que facilitan el intercambio entre paises, 0 mundialmente, de las

mercancias y de los servicios que son objetos de ese comercio internacional.

Internacionalizacion
Segun sefiala Otero (2008), en su obra titulada “Internacionalizacion”, El

camino hacia la internacionalizacion se inicia cuando el empresario
considera la idea de la internacionalizacion como una alternativa estratégica

adecuada para el desarrollo futuro de su empresa. Si no estamos fuertemente
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motivados, convencidos y comprometidos con el desarrollo internacional es
muy probable que cuando aparezcan los primeros obstaculos y dificultades,
que sin duda se presentardn y no seran pocos, abandonemos o al menos
cicateemos los recursos necesarios para seguir adelante con este objetivo,

poniendo en riesgo el éxito del proyecto.
Etapas en el desarrollo internacional de las empresas
Empresa nacional

“Las empresas nacen vinculadas a un determinado dmbito geografico y con una
vocacion inicial de servir el mercado en el que estan ubicadas y en el que, al menos

inicialmente desarrollaran sus actividades” (Otero, 2008, p.22).
Exportador ocasional

Internacionalizan su actividad comercial, con exportaciones esporadicas en

respuesta a oportunidades puntuales (Otero, 2008).
Exportador habitual

Empresa que ha logrado consolidar su actividad exportadora en algunos paises,
mediante la creacion de una cierta estructura exportadora que se dedica a

desarrollar y consolidar esos nuevos mercados (Otero, 2008).
Filiales en el exterior

Para atender la creciente demanda de los mercados internacionales se hace
necesario, desplazar recursos permanentes a través de la creacién de sucursales y
filiales comerciales y, en ocasiones, de produccion en esos mercados, Sin
desatender el mercado nacional que sigue siendo el mas importante para la empresa
(Otero, 2008).

Empresa multinacional:

En esta etapa la empresa ya no sélo comercializa sus productos en distintos
mercados internacionales, sino que ademas tiene plantas de produccion en el
exterior. EI mercado nacional deja de ser el mas importante y es uno mas entre los

muchos en los que la empresa opera (Otero, 2008).
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Comercio internacional

Teoria Mercantilista

Cantos (1999), en su libro “Introduccion al comercio internacional” dice al
respecto que, los mercantilistas también creian que era esencial para la
nacion la acumulacion de metales preciosos, los cuales, desde su punto de
vista, eran la unica fuente de riqueza (...) los mercantilistas percibian el
comercio internacional como la uUnica forma de obtener oro y plata.

Fomentaban las exportaciones y suprimian las importaciones. (p.25)
Teoria de la Ventaja Absoluta

Adam Smith sostenia que las fuerzas del mercado, y no los controles
gubernamentales, deberian determinar la direccion, el volumen y la composicion
del comercio internacional. En condiciones de libre competencia, cada nacion
debera especializarse en producir aquellos bienes en los cuales es mas eficiente.
Algunos de estos productos servirian de pago para los bienes que pudieran ser

producidos mas eficientemente por cualquier otro pais (Cantos, 1999).
Teoria Ventaja Comparativa

Cantos (1999), refiere que cuando una nacién posee la ventaja absoluta en ambos
productos, el comercio aun ofrece ventajas para ambos paises, siempre y cuando la
nacion menos eficiente no fuese igualmente menos eficiente en la produccion de los
dos bienes, por ejemplo: Estados Unidos tiene una ventaja absoluta en la
produccién tanto de automoviles como de arroz. Comparado con Estados Unidos,
Japdn es menos ineficiente en la fabricacion de automoviles que en la produccion
de arroz. Ademas, existe una ventaja relativa (ventaja comparativa) en la
produccién de automoviles. Es decir, comparado con Estados Unidos, Japdn no es

tan ineficiente en la fabricacion de automoviles como en la produccion de arroz.
Teoria de la dotacion de factores

La teoria de Hecksher-Ohlin afirma que las diferencias internacionales e
interregionales en los costes de produccion ocurren debido a diferencias en

la posesion de factores de produccion. Aquellos bienes que requieren de una
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gran cantidad de factor abundante (abundancia es sindénimo de barato),
tendrén bajos costes de produccion, y permitird su renta mas barata en los
mercados internacionales. (Cantos, 1999, p.32)

Teoria del Ciclo de Vida Internacional (CVI)

Esta teoria, relacionada con el ciclo de vida del producto, fue desarrollada
por Vernon en 1966, y se refiere al papel de la innovacion en el comercio.
El concepto puede ser aplicado a la introduccién de nuevos productos por
empresas en cualquier nacion industrializada. (Cantos, 1999, p.33)

2.2.2. Exportacion
Pla y Leon (2004), sostienen que la exportacion es el método que presenta un

menor riesgo y esfuerzo, porque permite evitar muchos de los costes fijos de hacer
negocios en el exterior. Ademas, es la forma mas utilizada como primera via de
penetracion en un mercado, donde esta opcion implica producir bienes en el

mercado local y venderlos en los mercados exteriores.

Daniels y Radebaugh (2004), en su obra Negocios Internacionales: Ambientes y
Operaciones, sefiala que la exportacion es el medio del que se valen las compafiias
para iniciar sus actividades internacionales. Las empresas que se inician en la
exportacion tienen como objetivo aumentar sus ventas obteniendo con ello mayores
ganancias, conseguir economias de escala en la produccion y diversificar sus sedes

de ventas.
Plan de exportacion
Definicién

El plan de exportacién es la guia o documento que muestra al empresario
hacia dénde dirigir su esfuerzo exportador y cémo competir con sus
productos y/o servicios en el mercado internacional (exportaciones seguras,

en incremento y rentabilidad) a fin de lograr el éxito. (Lerma, 2010 p.266)

Para Suquilanda (2006), “El Plan de Exportacion es la herramienta apropiada para

equilibrar los requerimientos vinculados a las oportunidades existentes en los
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mercados internacionales con las caracteristicas inherentes al producto o servicio

que la empresa desea ofrecer” (p.111).

Un plan de exportacion es un documento que contiene las directivas necesarias que
la empresa debe seguir para vender sus productos en el mercado exterior. A
diferencia de otros planes de ventas debe considerar las variables y los requisitos de
exportacion e importacion que si cambian de un mercado a otro y que son factores
que la empresa exportadora no puede controlar como son: la cultura, situacion
politica, infraestructura, geografia, gustos y preferencias del consumidor entre
otros, en contraste con la distribucién, precio, promocion y producto que son

variables que si puede controlar (Lazo, 2002).
Importancia del Plan de Negocio de Exportacion

Al respecto la Escuela de Negocios Harvard Business Press (2009), sostiene que un
plan de negocios es como una hoja de ruta que sirve de guia para obtener apoyo
financiero y de otro tipo para su negocio o proyecto. Un plan de negocios también
permitira abordar las oportunidades y obstaculos con los que inevitablemente se
encontraran a medida que avancen en su objetivo. Todo negocio cualquiera que sea
necesita de un plan para conseguir el éxito. Preparar un plan de negocios es un
proceso que toma tiempo, toda vez que un plan bien desarrollado tiene numerosas

secciones e informacién exhaustiva.

Metodologias de plan de exportacion

Todo plan de exportacion debe sistematizarse en etapas claramente distinguidas
siguiendo el orden secuencial de las operaciones del comercio internacional,
estudiando los aspectos clave de la estrategia de la empresa en relacion a los

mercados internacionales.
Se presenta dos tipos de metodologias, en cual se elegird una sola.

Metodologia de Olegario Llamazares Garcia
Etapas de un Plan de Exportacion
Segun Llamazares (2014), un plan de negocios debe elaborarse en etapas bien

definidas.
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Metodologia de un plan exportacion.
Etapa 1: Diagnostico de exportacion
a) Anaélisis interno (empresa)
b) Analisis externo (entorno y sector)
c) Analisis DAFO internacional

d) Diagndstico de internacionalizacién

Etapa 2: Seleccion de mercados
a) Concentracién/Diversificacion
b) Agrupacion de paises en bloques
c) Seleccion de paises mas favorables
d) Seleccion de mercados objetivo
Etapa 3: Formas de entrada
a) Alternativas de formas de entrada
b) Seleccion de formas de entrada
c) Perfil del cliente/agente/distribuidor/socio idéneo
d) Condiciones de negociacion
Etapa 4: Oferta internacional
a) Seleccion de gama de productos
b) Estandarizacion/adaptacion del producto
c) Calculo de precios internacionales
d) Elaboracion de la oferta
Etapa 5: Politica de comunicacion
a) Marca
b) Posicionamiento y mensaje promocional
c) Instrumentos de comunicacion
d) Presupuesto de comunicacion
Etapa 6: plan econémico
a) Objetivos de venta
b) Cuenta de explotacion internacional

c) Plan econémico
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Metodologia de Comision de Promocion del PerG para la Exportacion y el
Turismo — PROMPERU del afio 2011

La Comision de Promocion del Pert para la Exportacion y el Turismo (2011),
afirma que un plan de negocio de exportacion (PLANEX) es una herramienta
indispensable para un exportador que permite analizar, evaluar, definir los
mercados objetivos, determinar las estrategias, y metas, determina la situacién
actual de la empresa y las oportunidades de mercados en el exterior. Por otro las
empresas desarrollan un plan de exportacion con la finalidad de lograr posicionarse
en los mercados internacionales, y a la vez determinar la factibilidad econémica y

financiera para llevar a cabo su plan de negocios.

1. Plan Estratégico y Plan Organizacional
Sainz (2015), en su libro titulado “El Plan Estratégico en la Practica”, sostiene
que un plan estratégico de la organizacion, es el plan maestro en el que la alta
direccion recoge las decisiones estratégicas corporativas que ha adaptado “hoy”
en referencia a lo que hard en los tres proximos afios (...), para lograr una
organizacion mas competitiva que le permita satisfacer las expectativas de sus

diferentes grupos de intereses (...).

2. Andlisis del producto en el mercado objetivo y Plan de Marketing
Segun la Comision de Promocién del Pert para la Exportacion y el Turismo
(2011), tiene por finalidad la identificacion del mercado objetivo en base al
andlisis de los gustos y preferencias, que permitiran establecer la proyeccién de
ventas y estrategias para posicionar la empresa en los negocios internacionales.
Es importante dentro de este capitulo, identificar al consumidor y las exigencias

del producto, en cuanto a tratamientos arancelarios y para arancelarios.

3. Gestion Exportadora
La Comisidén de Promocidn del Peru para la Exportacion y el Turismo (2011),
afirma que la finalidad de la gestion exportadora consiste en analizar todos los
costos y precios que incurren en el proceso de exportacion, los cuales tienden a
variar dependiendo al tipo de negociacién. Por otro lado, incluye los documentos
de exportacién y la condicion de pago de acuerdo a la negociacion pactada entre

importador y exportador.
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4. Anédlisis Financiero y Plan Financiero
La Comision de Promocién del Peru para la Exportacion y el Turismo (2011),
sefiala que una vez realizado el estudio de mercado y la gestion exportadora, se
realiza el analisis de los estados financieros para poder identificar la situacién
financiera de la empresa que se concentra en el andlisis de los estados
financieros. A través de este diagnostico identificaremos el estado actual para

luego tomar acciones de mejora en bien de la empresa.

Estructura del Plan de negocio exportador
Plan desarrollado por la Comision de Promocion del Per( para la Exportacion y
el Turismo (PROMPERU) 2011:

Capitulo I: El plan Estratégico y Plan Organizacional
I.1.Descripcion de la empresa
I.2.Datos de la Empresa
a. Analisis del potencial exportador
b. Plan estratégico

b.1. Vision

b.2. Valores

b.3. Mision

b.4. Objetivos

b.5. Estrategias

b.6. Indicadores
I.3.Matriz Resumen De Fortalezas Y Debilidades
I.4.Plan Organizacional

a. Estructura de Personal

b. Plan de Recursos Humanos
Capitulo 11: Andlisis del producto en el mercado objetivo y plan de
marketing
I1.1. Andlisis del producto
I1.2. Partida Arancelaria
I1.3. Seleccion del mercado objetivo

I1.4. Mercado objetivo
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a. Datos generales
b. Exigencias del producto
c. Canales de Distribucion
d. Medios de Transporte
[1.5. Perfil del Consumidor
a. Segmentacion Demografica
b. Segmentacion Geogréfica
c. Segmentacion Psicogréfica
[1.6. Medicion del Mercado
I1.7. Anélisis Competitivo y Benchmarking
11.8.Mix Marketing

Capitulo I11: La gestion exportadora
[11.1. Anélisis del precio de exportacion
a. Costo de produccion
b. Costos y gastos de exportacion
c. Seleccion del precio de exportacion
d. Modalidad de pago
[11.2. Distribucion Fisica Internacional
a. Caracteristicas de la Carga
b. Condiciones de Venta
c. Analisis de Riesgo
[11.3. Manejo Documentario
[11.4. Modelo de Cotizacion
Capitulo IV: Analisis Financiero y plan financiero
IV.1. Analisis Financiero

IV.2. Plan Financiero

2.2.3. Definicion de la terminologia
Glosario de terminos segin el Sistema Integrado de Informacion de Comercio

Exterior - SIICEX (2016)
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Aduana
Entidad responsable de aplicacion de la legislacién aduanera y control de la
recaudacion de los derechos de aduana y demas tributos.

Aforo
Consiste en la evaluacion de una mercancia por las autoridades aduaneras a los
fines de pago de los derechos de aduana. Puede ser fisico (inspeccién de los bienes

in situ) o bien documental (inspeccion sobre los documentos).

Agente de aduanas

Es aquella profesional de comercio exterior altamente capacitado, que debe poseer
un conocimiento profundo de la normativa aduanera, asi como estar al tanto de las
modificaciones de las leyes y reglamentos administrativos, por parte de la Union
Europea.

Agente maritimo
Persona fisica o juridica que, por disposicion del propietario del buque, participa en
operaciones maritimas, realizando el transporte de las mercancias, personas, cobro

de fletes, etc.

Agente de carga internacional
El que realiza y recibe embarques, consolida y desconsolida carga y actGa como

operador de transporte multimodal.

Estrategias comerciales
Consiste en indagar estrategias de marketing para buscar la forma de como hacer

llegar al mercado meta.
Operaciones logisticas (SIICEX)

Plan de exportacion
Es una herramienta que permite determinar la oportunidad de mercados, para ello

es necesario analizar, evaluar, buscar estrategias de marketing.
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Derechos aduaneros
Son los derechos establecidos en los aranceles de la Aduana, a los cuales se
encuentran sometidas las mercancias tanto a la entrada como a la salida del

territorio aduanero.

Distribucion fisica internacional
La Distribucion Fisica Internacional es el conjunto de operaciones necesarias para

desplazar la carga desde un punto de origen a un punto de destino.

Estiba
Es la operacion de carga que contempla el manipuleo de la mercaderia hasta el
medio de transporte.

Descripcion del producto
Consiste en la descripcion de sus caracteristicas atribuciones con respecto a su

competencia.

Ficha técnica
Documento que contiene la descripcion de las caracteristicas del producto, material,

proceso de manera detallada.

Oferta

Es la cantidad de un bien o servicio en donde el vendedor pone a la venta.

Demanda

Es la cantidad de un bien o servicio en la que la gente desea adquirir.

Acuerdos comerciales
Es un convenio bilateral o multilateral entre estados, que busca conformar los
intereses de cada una de las partes y aumentar el intercambio comercial, entre otros

objetivos.

Partida arancelaria
Unidades en que se divide la Nomenclatura del Sistema Armonizado en donde se

clasifican grupos de mercancias y que se identifican por 4 digitos.
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Barreras arancelarias:
Las barreras arancelarias son los impuestos (aranceles) que deben pagar en un pais
los importadores y exportadores en las aduanas por la entrada o salida de las

mercancias.

Barreras no arancelarias
Su objetivo es preservar los bienes de cada pais, asi asegurar a los consumidores la
seguridad de los alimentos.

Céamara de comercio
Es una organizacion compuesta por los titulares de comercios o negocios y
empresas, cuya actividad confluye en una determinada region geografica y que

tiene entonces por objetivo velar por los intereses que afectan a su rubro.

Importacion
Es la accion comercial en la que se adquiere mercancias de otros paises ya sea con

fines de consumos u otros.

Exportacion

Consiste en €l envido de un producto o servicio a un pais extranjero con fines
comerciales. Estos envios se encuentran regulados por una serie de disposiciones
legales y controles impositivos que actian como marco contextual de las relaciones

comerciales entre paises.

Comercio exterior
Es el movimiento que tienen los bienes y servicios a través de los distintos paises y

sus mercados.

Analisis de produccion
Capacidad que tienes la empresa para producir un producto apto para el consumo

humano.

Comercializacion
Consiste en poner a la venta un producto o darle las condiciones y/o vias de

distribucién para su venta.
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14.

1.5.

Control aduanero
Conjunto de medidas destinadas a asegurar el cumplimiento de las leyes y
reglamentos que la aduana esta encargada de aplicar.

Canales de distribucién
Son las vias elegidas por una empresa que un producto recorre desde que es creado
hasta que llega al consumidor final.

Formulacién del problema

¢De qué manera una propuesta de un plan de exportacién de uva Red Globe
promueve comercializar al mercado de Alemania, de la empresa agricola San Juan
S.A., para el periodo 2016 — 2019?

Delimitacion y limitaciones de la investigacion
Delimitacion de la investigacion:

La investigacion se realizé en el distrito de Chongoyape, Provincia de Chiclayo, se
trabajo con la Empresa Agricola San Juan S.A., la investigacion tiene una duracion
de 10 meses. Finalmente, el estudio se delimita, en cuestiones de tiempo, habiendo
realizado durante setiembre de 2015 a julio de 2016, aproximadamente la duracion

del estudio.

Limitaciones de la investigacion:

En la investigacion se presenta las siguientes limitaciones:

Existe una falta de antecedentes de estudios relacionados a la presente investigacion
y el mercado al que se desea exportar, por lo que se ha optado por estudios

relacionados.

Las principales limitaciones de la presente investigacion son de indole temporal y
econdmica, debido a que, los centros de produccién de uva Red Globe se
encuentran lejos de la ciudad de Chiclayo, por la falta de espacios adecuados para

el cultivo de uva Red Globe en la region Lambayeque.
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1.6.

Justificacion e importancia de la investigacion:

Nuestro informe de investigacion esta enfocado en las tendencias del mundo actual,
donde es necesario considerar productos que garanticen la seguridad alimentaria,
debido a que hoy en dia los clientes cuentan con una amplia informacion de la
variedad de opciones existentes al momento de realizar la compra de productos
alimenticios cada dia el cliente busca una alternativa méas de eleccion, en donde se
garantizara una excelente calidad tanto en servicio como en el producto recibido,
creando asi una ventaja competitiva y fidelizacién del mismo, por ende la presente

investigacién cuenta con:

Justificacion de caracter practico; debido a que se aprovechara esta tendencia con
el fin de elaborar un plan de exportacion de uva Red Globe.

Justificacion de caracter empresarial, debido a que nuestra investigacion
permitira a otras personas a obtener informacion para el desarrollo de posteriores

emprendimientos y aperturas de nuevos nichos de mercado.

Justificacion con un valor metodologico; porque generard nuevos
conocimientos en la aplicacion del planeamiento estratégico de este
producto, a través del disefio de un plan de exportacién de uva Red Globe
de la Empresa Agricola San Juan S.A. al mercado de Alemania, para el
periodo 2016 - 2019, estableciéndose como un instrumento que coopere en

la mejora de los resultados de la investigacion.

Justificacion de relevancia econémica y social; porque con el desarrollo
de este plan se pretende difundir un producto que pueda satisfacer las
necesidades y gustos de los consumidores, de esta manera incrementar la
oferta exportable en nuestra region; lo cual traeria consigo beneficios a la
empresa agricola San Juan S.A., ya que generara ingresos mayores de los
gue reciben los productores antes de producir en estandares de calidad
finalmente la investigacion tiene caracter economico, debido a que se
guiere lograr que la comercializacion de uva a nuevo mercado y de este

modo mejorar el volumen de exportaciones de uva Red Globe.
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1.7.

1.8.

Hipotesis

Hipdtesis Alterna (H,)

La propuesta de un plan de exportaciéon de uva Red Globe promueve el incremento
de la competitividad de la empresa agricola San Juan S.A, para el periodo 2016 -
2019.

Hipétesis Nula (HO)
La propuesta de un plan de exportaciéon de uva Red Globe no promueve el
incremento de la competitividad de la empresa agricola San Juan S.A, para el
periodo 2016 - 2019.

Objetivos:
1.8.1. Objetivo general

Determinar de qué manera un plan de exportacion de uva Red Globe promueve la
comercializacion al mercado de Alemania, de la empresa agricola San Juan S.A.
para el periodo 2016 - 2019.

1.8.2. Objetivos especificos:

1) Realizar un diagndéstico del estado actual de la produccién y comercializacion
de uva Red Globe para determinar la oferta exportable de la empresa agricola
San Juan S.A.

2) Analizar el reglamento de la Union Europea para poder determinar las
exigencias y requisitos para el ingreso de la uva Red Globe al mercado

internacional de Alemania.

3) Disefar una propuesta de un plan de exportacion (PLANEX) de uva Red Globe

con destino al mercado internacional de Alemania.

4) Estimar los resultados de competitividad que generard la propuesta de
exportacion en la empresa agricola San Juan S.A. para determinar la factibilidad

de exportar uva Red Globe al mercado internacional de Alemania
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IIl. MATERIAL Y METODO



2.1. Tipo y Disefio de la Investigacion

Tipo y Disefio

Enfoque .
a Cuantitativo

> Tipo de investigacion Descriptivo
Disefio de la No-
investigacion Experimental

Figura 1: Tipo y Disefio de la investigacion

Elaboracion: Propia

Tipo de investigacion

La investigacion es descriptiva y propositiva, con enfoque cuantitativo.
Descriptiva: El estudio descriptivo se centr0 en recopilar datos que describid la
situacion tal cual como es.

Propositiva: Se realiz6 la propuesta de un plan de exportacion con la finalidad de

buscar una solucion al problema planteado.

Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es no experimental, debido a que se observé los
fendmenos tal como se dio en su contexto natural, fue analizado. En esta
investigacion no experimental no fue posible manipular las variables o asignar
aleatoriamente a los participantes o tratamientos. De hecho, no hubo condiciones o

estimulos planeados que se haya administrado a los participantes del estudio.
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2.2. Poblacion y Muestra

Para este trabajo de investigacion se contd con tres poblaciones e igual namero de

muestras. El origen de las muestras se tomd en cuenta los criterios de exclusion e

inclusion, y se detalla a continuacion:

Tabla 1

Poblacion 1: Todas las personas que forman parte de la Empresa Agricola San
Juan S.A. del distrito de Chongoyape, Chiclayo.

Muestra 1: Una persona que forman parte del area administrativa de la
Empresa Agricola San Juan S.A.

Poblacion 2: Todos los especialistas del comercio exterior del departamento de
Lambayeque.

Muestra 2: Un especialista del comercio exterior de la ciudad de Chiclayo,
siendo los elegidos: Asociacion Regional de Exportadores Lambayeque
(AREX).

Poblacién 3: Todos los distribuidores comerciales de uva en Alemania

Muestra 3: Tres distribuidores comerciales de uva peruana en el mercado de

Alemania.

Poblacion y muestra

Instrumento  Cargo Sujeto N°
Guia de Gerente general Ing. Leoncio 5
entrevista de la empresa agricola San Juan Martinez Sovero
S.A
Gerente de AREX Lic. Paola
Lambayeque Corvacho Valderrama;
distribuidores port internacional gmbh;
comerciales(Alemania) fruit matics for import &
export;
high-tech trade
international
Muestra 5

Elaboracién: Propia
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Poblacion

Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), en su libro “Metodologia de la
Investigacion”, manifiestan que un estudio no sera mejor por tener una poblacién
mas grande; la calidad de un trabajo investigativo radica en delimitar claramente la
poblacién con base en el planteamiento del problema por ello la poblacion debe
situarse claramente entorno a sus caracteristicas de contenido, de lugar y en el

tiempo.

Muestra

La muestra es no probabilistica donde Naresh K. Malhotra 2004, manifiesta en su
libro investigacion de mercados que el muestreo no probabilistico se basa en el
juicio personal del investigador mas que en la oportunidad de seleccionar elementos
de muestra. El investigador puede decidir de manera arbitraria 0 consciente que
elementos incluir en la muestra. Las muestras no probabilisticas pueden arrojar

buenos estimados de las caracteristicas de poblacion.

2.4. Variables y Operacionalizacion

2.4.2 Variables
Variable I: Plan de exportacion

La exportacion es el método que menor riesgo y esfuerzo comporta, ya que permite
evitar muchos de los costes fijos de hacer negocios en el exterior. (Pla y Leon,
2004)

Variable I1: Mercado Internacional
Conjunto de actividades comerciales realizadas entre compafias de diferentes

paises y atravesando las fronteras de los mismos.
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2.4.2. Operacionalizacién

Variable Definicion Definicién Dimensiones Indicadores Instrumento Técnica de
Independiente Conceptual Operativa recoleccion de
datos
PLAN DE un plan de exportacién | es un instrumento que ESQUEMA Diagnostico de la Guia de Entrevista
EXPORTACION es una herramienta nos ayudara a la DEL PLANEX produccion apta para la entrevista
indispensable para que | comercializacion de exportacion
la empresas puedan la uva Red Globe Estudio y seleccion de Anélisis del Anélisis documental
Ilegar a mercados mercados contenido
internacionales y _ —
realizar negociaciones Oferta exportable Anélisis del Anadlisis documental
exitosas contenido
Plan de marketing Andlisis del Andlisis documental
contenido
Andlisis econdémico Andlisis del Anélisis documental
contenido
Variable Definicion s . . . . Técnic.af de
. Definicion Operativa Dimensiones Indicadores Instrumento recoleccion de
Dependiente Conceptual datos
Conjunto de requisitos para el ingreso anélisis del -
actividades de la mercancia contenido andlisis documental
comerciales realizadas Es un instrumento para Valor exbortado
MERCADO entre compariias de insertar mercancia a un MERCADO P
INTERNACIONAL diferentes paises y . .
atravesando las pais determinado scribd anélisis documental

fronteras de los
mismos.

valor importado

Elaboracion: propia
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2.5. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

2.5.1. Abordaje metodoldgico
Método Inductivo

Este método permitié establecer conclusiones generales una vez realizado el

estudio, analisis de hechos y fendmenos en particular.

Método Deductivo
A través de leyes logicas se analiz6 la informacion obtenida respecto a la
exportacion de uva Red Globe al mercado de Alemania.

Meétodo Analitico
Este método permitié conocer mas del objeto de estudio, y, comprender mejor

su comportamiento y establecer nuevas teorias.

2.5.2. Tecnicas de recoleccion de datos
Entrevista: se realizd una entrevista en base a un cuestionario de preguntas

establecidas con la finalidad de medir cada uno de los indicadores de
operacionalizacion de variables, y que fueron respondidas por los
entrevistados segun su punto de vista, donde las preguntas se dieron de
manera abierta para poder obtener la informacion que se requiere para esta

investigacion.

Analisis documental: en esta técnica permiti6 hacer un andlisis de
documentos del internet para poder determ