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RESUMEN 
 

Esta investigación tiene el propósito de diseñar un plan de negocios de exportación 

para la empresa Kuri Néctar SAC que le permita aprovechar las oportunidades del 

mercado norteamericano. Para ello se realizó un análisis de competitividad y oferta 

exportable de la empresa, se analizó estratégicamente, se estudiaron las variables 

que inciden en el proceso de exportación y se desarrolló un plan de marketing en 

el mercado Estado Unidense y finalmente realizó la gestión exportadora de la 

empresa y el análisis financiero para los próximos cinco años. Los resultados 

determinaron que diseñar un plan negocios de exportaciones permitirá aprovechar 

adecuadamente las oportunidades del mercado norteamericano para sus 

productos. 

 

 

Palabras clave: Plan de exportación, Estados Unidos, pasta de ají rocoto, 

Mercado. 
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ABSTRACT 
 

This research has the purpose of designing an export business plan for the company 

Kuri Néctar SAC that allows it to take advantage of the opportunities of the North 

American market. For this, an analysis of competitiveness and exportable supply of 

the company was carried out, it was strategically analyzed, the variables that affect 

the export process were studied and a marketing plan was developed in the United 

States market and finally the export management of the company was carried out. 

company and financial analysis for the next five years. The results determined that 

designing an export business plan will make it possible to adequately take 

advantage of the opportunities of the North American market for its products. 

 

KEY WORDS: Export plan, United States, hot pepper paste, Market. 
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I. INTRODUCCIÓN  

1.1. Realidad problemática 

1.1.1. A nivel internacional 

USA pertenece a los mercados más atractivos de todo el mundo para 

productores y exportadores con productos clásicos y diferenciados. Este 

mercado pertenece a los más diferentes referentes a productos ofrecidos y 

demandados. Sin embargo, el aumento de los inmigrantes latinos e hispanos 

a lo largo de los últimos años ha creado cambios en las preferencias de los 

clientes por medio de la transmisión de tradiciones y hábitos alimenticios, 

provocando diversificación del consumo y un aumento en la demanda por 

productos originarios como en esta situación el ají.  

 Este aumento de la demanda hizo que las importaciones de 

variedades de ajíes se aumenten, poniendo a la disposición de inmigrantes 

y nacionales una gigantesca variedad de variedades foráneas que 

contribuyen a diversificar las posibilidades de consumo en el territorio; las 

exportaciones de Capsicum alcanzó US$ 271.8 mil FOB al cierre del 2015 el 

costo alcanzado un aumento del 19% respecto del año 2014; dichos envíos 

fueron en conservas y de secos de los cuales su primordial mercado ha sido 

USA con 139.6 millones de dólares, sin anteriormente determinar que 

importa US$ 800 millones de Capsicum al año (ADEX, 2015). 

1.1.2. A nivel nacional 

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadística e Informática (En 

adelante INEI) manifiesta que, en el año 2014, el volumen total enviado 

redujo 2,7% a comparación del 2013, por los menores envíos de productos 

tradicionales (-8,3%), conducta atenuada por el crecimiento de los artículos 

no tradicionales (4,2%).  

 Según las estadísticas de la gerencia de Agro de ADEX año 2014, 

las conservas (US$ 64.8 millones) fueron los productos más solicitados al 

aumentar sus envíos 16% y representar el 57% de las exportaciones totales 

del género Capsicum (ajíes y pimientos). Los secos (US$ 46.2 millones), 

los congelados (US$ 2.1 millones) y frescos (US$ 432 mil). El Perú desde 

setiembre del año 2015 cuenta con ingreso de productos frescos a EE. UU 
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bajo protocolos establecidos por el servicio de inspección de Sanidad 

Agropecuaria de dicho territorio. 

1.1.3. A nivel local 

Según Renzo Gómez titular del comité de Capsicum de ADEX 

Lambayeque se convirtió en el primer exportador agrícola del norte del Perú 

la producción de Capsicum en  Perú se otorga de 15 a 18 mil casi el 70% de 

las hectáreas por año se generan. región macro. De estos el 50% provino de 

Lambayeque zona que se destacó como la principal zona de producción del 

papel.  

 Según datos del ADEX Data Trade Intelligence System comentado 

en 2015 por Néstor Gonzáles Dupuy director técnico regional de la 

Asociación de Exportadores - ADEX Lambayeque en la región extrarregional 

tradicionalmente gana a $ 173 

 millones lo que representa un incremento del 191%. Los subsectores 

que sustentan esta positiva cifra son principalmente agricultura ganadería y 

agroindustria (US $ 168 millones) destacando que gracias a las condiciones 

climáticas y agronómicas Lambayeque es una de las principales regiones 

productoras en Perú de pimentón chile y ají eso es por qué está llamada a 

ser la "Capital del Capsicum". 

Kuri Néctar abastece hoy al mercado nacional con sus productos de 

néctares de diversos tipos de frutas y agua de mesa, sin embargo ellos 

como; idea empresarial permanecen motivados a querer exportar un 

producto novedoso y agradable contando ya con la maquinaria e 

industrialización elemental, sin embargo el elemento que limita a la compañía 

para que logre insertarse en el mercado mundial es que no tiene un 

conveniente proyecto de comercio de Exportación que le posibilite decidir su 

virtud competitiva. 

1.2. Antecedentes del estudio 

1.2.1 A nivel internacional 

Cobos (2011) indagó acerca de productos no clásicos como el 

pimiento picante (ají), que por su calidad y demanda en el exterior tienen la 
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posibilidad de llegar a un elevado grado de exportación; sin embargo, hasta 

la fecha no han alcanzado a pesar de sus bondades y niveles Tal el presente 

análisis cumple destinados a examinar y tener en cuenta la probabilidad de 

ofertar al mercado de Alemania la comercialización de pimiento picante (ají).  

Ramos y col. (2013) en su tesis para analizar la construcción y 

transporte de pimientos del piquillo frescos de Hidropónica de Nicaragua 

durante el período productivo 2011-2013. En conclusión, Hidropónicas de 

Nicaragua durante los años de operación ha tenido una uena administración 

gracias a una cominación de 3 factores: recursos económicos alta tecnología 

y asesoría técnica completa y oportuna desde Israel a través de Internet. 

Japa (2013) en su análisis “Plan de negocios para una compañía de 

invernadero” hicieron una compañía agrícola, para la producción de Pimiento 

Morrón. La producción se destinó a la exportación hacia los Estados Unidos, 

con interés los estados de New York, Boston, New Jersey y regiones 

circundantes. El volumen de exportación del Pimiento por la Republica 

Dominicana ha sido bastante bajo, comparativamente con otros territorios. 

Este proyecto muestra un panorama conveniente para la organización y 

otros participantes de todo el mundo. 

1.2.2 A nivel nacional 

Montañez (2012) en su indagación “Plan para la dirección del plan 

desarrollo de una línea de condimentos para una totalmente nueva 

compañía de comercialización”, de calidad óptima que posibilite colocarse 

en el mercado mundial (Estados Ligados, España, Italia y Japón). Se 

analizaron las cadenas de producción principalmente para productos de 

agroexportación que permanecen establecidas y aceptadas por convención 

para implantar la cadena provechosa específica para el ají y la producción 

de salsas de ají e implantar de esta forma las versiones. 

 Benavente (2012) en su tesis ejecuta el Plan Estratégico para el 

mango en el área Lambayeque, esto representa una fundamental 

herramienta de gestión donde se han identificado los recursos críticos para 

el desarrollo del mango, se encuentran relacionados a un incremento de las 

exportaciones, un preciso control fitosanitario, mejoras tecnológicas, un 

óptimo desarrollo para la etapa de cosecha, cultivo y comercialización del 
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mango, una mejora en la asociatividad de los productores e alianza de toda 

la cadena, incluyendo la participación del gobierno regional y entidades 

gubernamentales relacionadas. 

1.2.3 A nivel local. 

Gonzales y Montalvo (2015) en su tesis “Expectativas para la 

exportación del pimiento piquillo a modo de encurtido del territorio 

Lambayeque a la localidad de Los Ángeles estadounidense de América”. El 

resultado de la tesis establece la viabilidad comercial, legal, técnica y 

financiera por medio de del estudio del mercado, el diseño técnico, tácticas 

de logística exportadora y de marketing, el precio de la inversión y su 

financiamiento, los puntos económicos que trata sobre el precio e ingresos y 

griteríos de evaluación.  

 

1.3. Teorías relacionadas al tema 

1.3.1 Exportación 

Según León (2004), la exportación es el método que menor riesgo y 

esfuerzo comporta ya que permite evitar diferentes de los costes fijos de 

hacer negocios en el exterior. De hecho, es la forma de ingreso utilizada 

mayoritariamente como primera vía de penetración en un mercado, donde 

esta opción implica generar bienes en el mercado local y venderlos en los 

mercados exteriores (Radebaugh, 2004).  

1.3.2 Definición de proyecto de Comercio de Exportación 

 Para Llamazares (2014), es un instrumento indispensable para 

cualquier compañía que desee comenzar o consolidar su postura en los 

mercados de todo el mundo. El propósito de este proyecto es ofrecer 

contestación a las primordiales preguntas que se plantean en la preparación 

y puesta en práctica de la táctica comercial universal. 

1.3.3 Fases de una estrategia de Exportación 

Según Llamazares (2014): 

Etapa 1: Diagnóstico de la exportación: 
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El Proyecto de exportación empieza con un estudio interno de las 

habilidades competitivas de la organización relacionadas con los mercados 

exteriores. Con la exploración externo hablamos de detectar esas tendencias 

económicas, políticas, sociales que van a condicionar la evolución universal 

del sector en el cual la compañía realiza su actividad.  

 Etapa 2: Selección de mercados: 

Seleccionar el mercado objetivo involucra consultar los mercados 

potenciales para su producto, sus condiciones y exigencias. Esta 

averiguación de mercados debería ser precisa, ya que de ella dependerá en 

enorme medida el triunfo o fracaso de la exportación. 

Etapa 3: Maneras de Ingreso al mercado: 

Las primordiales alternativas para comercializar productos en el 

exterior son las próximas: Exportación directa, representante comercial, 

importador/Distribuidor, compañías de Trading, consenso de Piggyback, 

consenso de Licencia, consenso de Franquicia y de Joint Venture y 

delegación comercial.  

 Etapa 4: Oferta universal: 

 Es esta fase del proyecto hablamos de escoger esos productos o 

servicios que dan la compañía que tengan ms capacidad para exportarse. 

Esas organizaciones que tengas una oferta bastante extensa de productos 

no deberán elegir productos sino unidades, tácticas que estarán formadas 

por productos que tengan las mismas propiedades.  

 Etapa 5: Políticas de comunicación: 

 Para difundir la compañía y sus marcas en los mercados objetivo 

debería usar aparatos de comunicación que son, fundamentalmente, los 

mismos que en el mercado nacional.  

 Etapa 6: proyecto económico: 

 La última fase del Proyecto de Exportación es la que tiene los puntos 

económicos entre los que se integran: las metas de comercialización y la 

contabilización de explotación provisional. Las metas de comercialización 

deben consumar por lo menos 3 requisitos: Delimitación geográfica, 

exactitud y tiempo. 
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1.3.4 Oportunidades de Mercado 

Según Minervini (1918), para hacer cualquier exportación, las 

primordiales condiciones para tener en cuenta en cuanto a el caso del 

mercado hacia donde se pretende exportar son el saber de ciertas y 

determinadas propiedades y condiciones del mercado objetivo. 

Primordialmente se debe analizar y verificar la porción transada del producto 

en el territorio importador (que incluye estadísticas de importación y de 

exportación) y la conducta del consumidor, para obtener información de cuan 

masificado está el producto en ese territorio. 

1.3.5 Mercado Universal 

Se le conoce como mercado mundial al conjunto de actividades 

comerciales realizadas entre compañías de diferentes países y atravesando 

las fronteras de estos. Hablamos de una rama del comercio el cual vino a 

cobrar más enorme trascendencia actualmente debido al fenómeno de la 

globalización. 

1.3.6 Maneras de Ingreso a Los Mercados De todo el mundo 

 Ventas directas de la nación de procedencia, fijación en el territorio 

de destino, implementación de un mánager y por medio de un abastecedor. 

1.4. Formulación del problema 

¿De qué manera el plan de exportación de la pasta de ají rocoto al 

mercado California, Estados Unidos favorecerá a la empresa Kuri Néctar SAC 

en el periodo 2016 – 2018? 

1.5. Justificación e importancia del estudio 

Este análisis está centrado en hacer la amplitud de la organización Kuri 

Néctar SAC al mercado mundial con el producto de pasta de ají rocoto.  Con la 

presente indagación se realizará un análisis de mercado en USA para su 

segmentación del producto pasta de ají rocoto, sin embargo, producir una 

buena táctica sobre la compañía Kuri Néctar SAC. con el exclusivo objetivo de 

exportar la pasta de ají rocoto, contando con los requerimientos normativos que 

logren permitir el ingreso del producto a USA sin anteriormente usar 

metodologías aplicadas y reforzadas por instituciones de promoción al negocio, 
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destacando los planes de exportación formulados por PROMPERU y, 

finalmente, para hacer la investigación económico de la exportación y de esta 

forma logre insertarse en el mercado universal, especialmente el mercado USA. 

1.6. Hipótesis 

El plan de exportación de la pasta ají rocoto al mercado California Estado 

Unidos favorecerá a la empresa Kuri Néctar SAC en los años 2016 – 2018 

1.7. Objetivos 

1.7.1 Objetivo general 

Elaborar un plan de exportación de pasta de ají rocoto para la 

organización Kuri Néctar S.A.C al estado en California, en Estados Unidos, 

periodo 2016 - 2018. 

1.7.2 Objetivos específicos 

- Diagnosticar la oferta de envío de la pasta de ají rocoto de la 

organización Kuri Néctar SAC para abastecer al mercado 

internacional. 

- Evaluar la potencialidad comercial del mercado del Estado de 

California en Estado Unidos a la importación de pasta de ají rocoto. 

- Identificar que certificaciones de seguridad o requisitos y/o aranceles 

se requiere para lograr entrar al mercado de Estados Unidos 

- Diagnosticar la viabilidad económica de la propuesta financiera del 

plan de negocios elaborado. 
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II. MATERIAL Y MÉTODO 

2.1. Tipo y diseño de investigación 

Tipo Exploratorio Descriptivo ya se investigó algo nuevo para la empresa 

Kuri Néctar SAC con enfoque cuantitativo (Hernández et al, 2003). 

El diseño de la investigación se define como no experimental, ya que los 

fenómenos se observarán en su ambiente real, para así llegar a analizarlos 

luego.  

 
2.2. Población y muestra 

En este estudio la muestra poblacional especialista en el área de comercio 

exterior los cuáles han sido 30 encuestados, de diferentes entidades.  

Para obtener el tamaño de la muestra no hemos guiado de esta fórmula 

siguiente: 

 

 
 
 

Criterios de selección: 

Para las entrevistas: 

Representantes de instituciones que ofrecen servicios enfocados al 

comercio exterior y que promocionan las exportaciones de la región norte del país, 

tomando en cuenta principalmente a Lambayeque. 
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Para las encuestas: 

Docentes en Negocios Internacionales/Comercio Exterior, que conocen la 

metodología PLANEX y su aplicación. 

 
 

2.3. Variables y operacionalización 

- Variable Independiente : Plan de Exportación. 

- Variable Dependiente :  Mercado 

 

Variable I: Plan de exportación 

La exportación es la forma que muestra un mínimo peligro y 

desempeño, porque nos da la capacidad de evitar muchos de los costes fijos 

de hacer negocios fuera del país. (Pla & León, 2004). 

Variable II: Mercado Internacional 

Según (Hernández, 2010, p.174) para cualquier organización, ingresar 

a los mercados internacionales abarca poder adaptarse a los sistemas 

culturales, económicos y legales de cada país. En muchos casos, estos son 

diferentes a lo que la organización puede estar acostumbrada. 
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Tabla 1 

Operacionalización de las variables 
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2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y 

confiabilidad 

- Conferencia (ver anexo 1 y 2). 

- Análisis documental:  

- Guía de observación (ver anexo 3). 

2.5. Procedimientos de análisis de datos 

El procedimiento requirió el Microsoft Word 2013 y Microsoft Excel 

2013 para obtener los principales resultados a raíz de las entrevistas y 

encuestas. 

2.6. Criterios éticos 

- Confidencialidad 

- Originalidad 

2.7. Criterios de rigor científico 

- Objetividad 

- Veracidad 

- Credibilidad de Resultados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



24 

 

III. RESULTADOS 

3.1. Resultados en Tablas y Figuras 

Determinar una oferta exportable en la pasta de ají rocoto de la empresa Kuri Néctar 

SAC a Estados Unidos 

 

Tabla 2 

Análisis de la población 

 

 
 

     
Tabla 3 

Edad de la Población 

 
 

 
 

 

 

 

 
 
 

Tabla 4 

Gastos de Consumo 
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Tabla 5 

Indicadores Macroeconómicos por Países 
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Tabla 6 

Tabla de ponderación 

Tabla 7 

Puntación por País 
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De acuerdo con el scrib realizado para la salida de pasta de rocoto de la 

organización Kuri Néctar SAC se ha creído conveniente poder realizar la 

exportación al mercado de Estado Unidos con un total de 4.35 de aprobación. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tabla 8 

Tabla de Ponderación de Indicadores 
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Evaluación del Mercado 
 
 

El Mercado Norteamericano: Los Ángeles, California 
 

A continuación, mostramos una tabla que sintetiza los principales datos de 

Los Ángeles. 

 

Tabla 9 

Información General Del Condado De Los Angeles 
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Análisis de las entrevistas a expertos del comercio exterior 
 
Se realizó a 3 especialistas, pero se ha seleccionado tomar en cuenta 

la entrevista aplicada al Mg. Roosevelt Quiroz Tantaleán 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 10 

Entrevista realizada a un especialista 



31 
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  Resultados de las encuestas aplicadas 
 

         

Tabla 11 

Pregunta Nº 01 

 
 

Se observa que el 100% de los encuestados coinciden que la ciudad 

cuenta con una oferta exportable de pasta de ají rocoto que permita idear un 

plan de exportación a la metodología tienen conocimiento de la existencia de 

la empresa GANDULES. 

 
 

Tabla 12 

Pregunta Nº 02 

 
 

En esta figura se puede observar que el 100% de los encuestados 

tienen conocimiento que, en el mercado de Estados Unidos, existe una 

tendencia de consumo para el producto pasta de ají rocoto. 
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Figura  1 

Pregunta Nº 03 

 
           

En esta figura se puede observar que del 100% de los encuestados, un 

36% consideró a los parámetros de calidad y proceso de elaboración como 

requisito más importante para el acceso al mercado de Estados Unidos, con un 

producto industrial como la pasta de ají rocoto, el 27% consideró a los 

antecedentes y organización de la empresa fabricante del producto, el 20% 

consideró a las barreras arancelarias, mientras que el 17% restante a las 

certificaciones.  

 

Figura  2 

Pregunta Nº 04 

 

En esta figura se puede observar que del 100% de los encuestados, un 

43% tomó en cuenta como alternativa más recomendable para comercializar 
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en un mercado como Estados Unidos a los distribuidores, un 40% consideró a 

las empresas terceristas, mientras que un 17% a los supermercados o retailers.   

 

Figura  3 

Pregunta Nº 05 

 

En esta figura se puede observar que del 100% de los encuestados, un 

43% de acuerdo con su alcance afirmó que, el principal factor por el que un 

mercado como Estados Unidos importa productos intermedios como la pasta 

de ají rocoto es la escasa materia prima para productos terminados con la que 

cuenta. El 40% consideró como principal factor la rentabilidad de importación y 

el 17% el fortalecimiento de acuerdos comerciales. 

  

43%

40%

17%

a) Escasa materia prima para productos terminados.

b)  Rentabilidad de importación.

c)  Fortalecimiento de acuerdos comerciales.

https://www.google.com.pe/search?biw=1360&bih=659&q=supermercados+o+retailers&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwik5OLbnsfNAhXEKyYKHUHwBiEQBQgXKAA
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En esta figura se puede observar que del 100% de los encuestados, un 

46% recomendó la elaboración de eficientes planes operativos de marketing a 

las empresas exportadoras de pasta de ají rocoto, situadas en la zona norte 

del país, para la mejora de sus exportaciones. Mientras que un 27% 

recomendó la fomentación de acuerdos comerciales y el otro 27% las 

certificaciones ISO de calidad para el producto. 

            

En esta figura se puede observar que del 100% de los encuestados, 

un 37% consideró como estrategia de promoción que puede aplicar una 

empresa exportadora de pasta de ají rocoto en un nuevo mercado como 

Figura  4 

Pregunta Nº 06 

Figura  5 

Pregunta Nº 07 
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Estados Unidos a la participación en feria internacionales, un 23% tomó en 

cuenta el envío de muestras, otro 23% la planeación de misiones 

comerciales, mientras que un 17% las alianzas con principales 

competidores. 

 
3.2. Discusión 

Las elecciones que toma una compañía dependerán mucho del 

estudio de mercado por lo que concluimos que es de esencial 

trascendencia desarrollar la investigación FODA empresarial, debido a 

que con ello se puede visualizar las cosas positivas y negativas que tiene 

una organización. La idealización en la composición organizacional es 

fundamental ya que ayuda a presagiar situaciones que logren perjudicar 

de todas maneras la organización. Además, ayuda en el control, 

supervisión y evaluaciones constantes de los trabajadores y a minimizar 

sus amenazas y optimizar la utilización de sus recursos, tiempos y 

oportunidades.  

 Respecto al estudio del Reglamento estadounidense; según 

Siicex (2015), el ingreso de alimentos a USA debería ser aprobado por la 

Autoridad estadounidense de Estabilidad Alimentaria y autoridades 

peruanas como SENASA y DIGESA. En la Directiva 2000/13/CE y su 

modificatoria, la Directiva 2008/5/CE está establecido los requisitos en 

temas de etiquetado y presentación como: designación de 

comercialización, listado de componentes, porción total, condiciones 

especiales de conservación, razón social y la dirección del fabricante o 

autor. 

 

Con relación al diseño del proyecto de comercio de exportación 

(PLANEX), Prom Perú (2015); menciona que el empresario que no 

planifica se encontrara desorientando y sorprendido por los cambios 

repentinos del mercado, saber lo cual ocurrirá por una acción definida 

posibilita tener una dirección a donde deseamos llegar y posibilita a los 

miembros de la compañía puedan el mismo objetivo. Una estrategia de 

comercio debería ser el motivo de ser del gerente, un gerente que no 
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tenga una estrategia de comercio es bastante vulnerable a las amenazas 

de los participantes y del mismo mercado no va a poder regir los peligros 

empresariales. 

3.3. Aporte práctico 

El plan Estratégico y Plan Organizacional 
 

Tabla 13 

Datos de la Empresa 

 
Matriz Resumen de Fortalezas y Debilidades 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Tabla 14 

Matriz FODA 
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Estructura Organizativa 

 

Estructura de Personal 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

Políticas y estrategias: 

Política de inversionistas y accionistas; derechos y restricciones. 

Los individuos que invierten en la compañía poseen derecho a las ventajas que 

esta trae, según el número de actividades compradas de la organización los aliados 

van a poder contar con las utilidades que les asigne a todos ellos. 

 Para evaluar la probabilidad de un inversionista se estima: 

 -Conocer a fondo a la entidad y a sus miembros. 

 -Vivencia, capacidad y adaptabilidad. 

 -Estabilidad del capital a invertir. 

 -Dirección y seguimiento de su inversión. 

 -Conocer su responsabilidad, deberes y derechos en la compañía. 

 -Balance de personal administrativo 

 

 

 

 

 

Figura  6 

Organigrama de la empresa 
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Tabla 15 

Balance del Personal Administrativo 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis del Producto en el Mercado Objetivo y Plan de Marketing 

 

Análisis del Producto 
 
Descripción del producto. 
 

Su nombre científico es Capsicum Pubescens R y P, correspondiente a el núcleo 

familiar de las Solanáceas. Es un fruto cultivado en los Andes, especialmente en 

Perú y Bolivia. Tiene un aspecto de arbolillo, con un tronco corto que tiene una 

pequeña copa redonda, puede conseguir los 3m de elevación. El fruto es una baya 

seca, aunque son ordinarios las variedades provistas de pulpa algo jugosas; su 

color puede variar en relato a su forma y tamaño. 

 

 

Figura  7 

Materia prima 
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Figura  8 

Producto Industrializado 
 

 

 

 

 

 

Tabla 16 

Estadísticas de exportación 

 

 

Tabla 17 

Valor Nutricional del Producto 
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Tabla 18 

Comportamiento de las Exportaciones del Producto Industrializado 

 

Figura  9 

Comportamiento de las Exportaciones del Producto Industrializado. 
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Partida Arancelaria 

 

 

 
 
Marcado y etiquetado 
 

En EE. UU. la ley exige que cada alimento elaborado contenga un doble 

etiquetado: etiquetado general (general food labeling) y etiquetado nutricional 

(nutrition facts) y adicionalmente un código de barras con los datos del producto. 

Existen disposiciones especiales relacionadas con la declaratoria de alergenos en 

la etiqueta y los ácidos grasos trans (en inglés, trans fatty acids, TFA). 

 
Etiquetado Nutricional 

Figura 10 

Valor nutricional del Producto 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Tabla 19 

Datos del Producto 
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Figura  10 

Variación Anual de la Venta de Pasta de Ají Rocoto 

 

Canales de Distribución 

La creciente disponibilidad de una enorme gama de productos étnicos se ha 

dado gracias a la multiplicación de canales de distribución y una transición hacia lo 

que antes solo se vendía en tiendas especializadas ahora se puede encontrar 

también en supermercados ordinarios. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
Medición del Mercado 
 
La exportación de la Pasta de Rocoto en los últimos años 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

Tabla 20 

Segmentación de Mercado 
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Tabla 21 

Precio Promedio de las Exportaciones de Pasta de Ají Rocoto 

Tabla 22 

Valor FOB de las Exportaciones de Pasta de Ají Rocoto 

EXPORTACIONES MENSUALES DE LA PASTA DE ROCOTO PERIODO 
2012-2015 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

    

  



45 

 

Tabla 23 

Exportaciones de Pasta de Ají Rocoto (Cantidades) 

Tabla 24 

Empresas exportadoras y principales países de destino de Pasta de Ají Rocoto 

2012-2016 
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Tabla 25 

Empresas Exportadoras de Pasta de Ají Rocoto en el Periodo 2012 - 2016 

Análisis Competitivo y Benchmarking 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
Mix Marketing 
 
- Producto 

 Desde el año 2008 y hasta la fecha se ha visto una vuelta al sistema clásico 

de latas de metal recubiertas o tarros de vidrio en formato estándar, que tiene un 

precio menor, el cual es más adelante traspasado al comprador, economía de 

precios que además se reflejará en los sistemas de embalaje del producto y que 

además debería ser. 

 

- Plaza 

 El reparto en el mercado nacional debería estar dirigida primordialmente a 

supermercados y centros gourmet de las primordiales zonas, lo cual instituye como 

resultado, que, para conseguir a los clientes finales de estas regiones, se debería 

disponer de intermediarios que permitan conseguir los aspectos de 

comercialización objetivo por lo cual se buscaría conseguir el 100% del reparto en 

los autoservicios, el 50% de cobertura en los minoristas y el35% en los minoristas 

de las provincias. 

 

- Costo 
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 Primero se ha fijado en el tipo de mercado en donde estamos, es 

poderosamente competitivo debido a que hay muchas organizaciones exportadoras 

en el mismo tipo de comercio y con productos enormemente homogéneos bastante 

parecidos entre sí, aquí poseemos mayonesa, Salsa de Rocoto, salsa de ají, entre 

otros, los consumidores y vendedores permanecen bien informados en cuanto al 

costo de todos dichos productos $. 4.00 por tarro.  

 

- Promoción 

 La política de promoción es otra de las tácticas primordiales en la 

exportación. El tipo de promoción que se debería hacer en un mercado mundial 

debería tener relación a los sistemas de repartición que existan en estos mercados 

 
La Gestión Exportadora 

Análisis del Precio de Exportación 

 

Tabla 26 

Total de Unidades por Envío 

 
 
Del envase (primario y secundario) 
 

- Envase primario 
 

 
 
 
 
     
  

Tabla 27 

 Precio del envase 
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Tabla 30 

Materiales de Embalaje 

Tabla 29 

Material de Enzunchado 

Tabla 28 

Costo General del Envase y Embalaje 
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Modalidad de Pago 

 

Una vez fijado el importe de la compraventa, se procederá a diseñar 

la mejor y segura condición para concretar el pago del monto fijado de la 

exportación. 

 
 
Modalidades de Pago Internacional 
 

Formas de Pago 
 
 
Se usará el método Mixto= Adelantado y diferido  
 
Riesgos 
 

Es recomendable que el exportador solicite una póliza de seguros 

del tipo SECREX (Seguro de Crédito a la Exportación). Utilizaremos o 

trabajaremos con cartas de Créditos para mayor seguridad. 
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Distribución Física Internacional 

 
 
Análisis Financiero y Plan Financiero 

 
- Análisis Financiero 
 
- Estados Financieros 

 

Tabla 31 

Características de la Carga 

Tabla 32 

Flujo de Caja Proyectado 
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Tabla 33 

 Estado de Ganancias y Pérdidas 

 

 
Ratios Financieros 
 
 

INDICADORES DE SOLVENCIA 

 

  

  Rubros   Año 1  Año 2  Año 3   Año 4  Año 5 
               

 Ventas    

4,538,273.4
5  

4,629,083.2
2  

4,721,649.6
1   

4,816,048.9
9  

4,912,357.7
5 

 

IGV (IGV ventas- IGV 
compras) 257,627.91 262,782.99 268,037.78 273,396.63 278,863.86 

        

 Ventas Netas   
4,280,645.5

4  
4,366,300.2

3  
4,453,611.8

3  
4,542,652.3

7  
4,633,493.8

9 

 Costos de ventas  2,849,379.36 2,906,394.76 2,964,513.06 3,023,782.23 3,084,250.20 
        

 Utilidad bruta   

1,431,266.1
8  

1,459,905.4
7  

1,489,098.7
7  

1,518,870.1
4  

1,549,243.6
9 

 Gastos 
administrativo
s y 

762,493.07 776,368.70 790,512.74 804,936.86 819,652.73  ventas   

              

        

 Gastos generales   261,120.00  270,684.00  280,740.60  291,315.58  302,436.11 
               

 Depreciación  73,333.73 73,333.73 73,333.73 73,333.73 73,333.73 
        

 Utilidad operativa   334,319.38  339,519.05  344,511.70   349,283.98  353,821.13 
               

 Gastos Financieros  21,902.25 18,900.54 15,328.51 11,077.79 6,019.44 
        

 

Utilidad antes de 
impuestos   312,417.13  320,618.51  329,183.19   338,206.18  347,801.69 

               

 Impuesto a la renta  87,476.80 89,773.18 92,171.29 94,697.73 97,384.47 
        

 Utilidad Neta   224,940.34  230,845.32  237,011.90   243,508.45  250,417.21 
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INDICADORES DE RENTABILIDAD 
  

 

Punto de Equilibrio 

 

 
 
  

Tabla 34 

Participación del Punto de Equilibrio 
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Plan Financiero 

Presupuesto Maestro 

 

• Presupuesto Operativo 
 

El presupuesto operativo se ha proyectado a cinco años, en este 

intervienen todos los ingresos y egresos de efectivo. 

 

• Presupuesto Financiero 
 

Para el presupuesto financiero la empresa contará con un préstamo de 

115,275.00 nuevos soles, lo cual tendrá un plazo de 5 años para pagar su deuda, 

a un interés anual de 19% (interés mensual de 1.5%). 

Figura  11 

 Gráfica del Punto de Equilibrio 

Tabla 35 

Presupuesto Maestro 
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• Flujo de Caja Proyectado 
 

Para evaluar la viabilidad del proyecto, se deben de analizar los fondos 

generados por el flujo de caja económico. Durante el transcurso de los cinco años 

proyectados se obtienen cifras positivas, de manera creciente hasta el cuarto 

año, luego de este ocurre un crecimiento debido al recupero del capital de trabajo. 

Tabla 36 

Flujo de Caja Proyectado 

 
 

 RUBROS Año 0  Año 1  Año 2  Año 3  Año 4  Año 5  

 (I) INGRESOS 0  4,280,645.54  4,366,300.23 4,453,611.83  4,542,652.37 4,820,618.89  
            

 Ventas   4,280,645.54  4,366,300.23  4,453,611.83  4,542,652.37  4,820,618.89  

 Valor Residual             
            

 (II)EGRESOS 748,766.04  3,960,469.23  3,772,536.64  3,847,197.10  3,923,416.82  4,001,287.40  
               
 Costos de     

2,849,379.36 
 

2,906,394.76 2,964,513.06 3,023,782.23 3,084,250.20 
 

 
ventas 

        

                     
                      

 Gastos                     

 administrativos        762,493.07    776,368.70  790,512.74  804,936.86  819,652.73  

 y ventas                     
                      

 Gastos       
261,120.00 

 
270,684.00 280,740.60 291,315.58 302,436.11 

 
 

generales 
        

                     
               

 Impuestos        87,476.80   89,773.18  92,171.29  94,697.73  97,384.47  

 Inversión   748,766.04                
                    

 (I-II)FLUJO DE    
- 

               
 

CAJA 
      

320,176.31 
   

593,763.59 
 

606,414.73 
 

619,235.55 
 

819,331.49 
 

    748,766.04         

 ECONOMICO                    
                      

 Préstamo   115,275.00                
               

 Cuotas pago         37,700.71    37,700.71  37,700.71  37,700.71  37,700.71  
                      

 Escudo Fiscal     6,570.68  5,670.16 4,598.55 3,323.34 1,805.83  
                      

 FLUJO DE     
- 

               
 

CAJA 
      

289,046.28 
   

561,733.05 
 
573,312.58 

 
584,858.18 

 
783,436.61 

 

    633,491.04         

 FINANCIERO                    
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ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

En esta investigación el VAN determina que el proyecto debe ser aceptado. 
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

4.1. Conclusiones 

- El diagnóstico llevado a cabo de la oferta exportable de la compañía 

Kuri Néctar SAC sobre la producción de la pasta de ají rocoto que está por 

sobre las 32800 cajas de 24 unidades por envío, dejará evaluar la función de 

suministro hacia el mercado de EE. UU – CALIFORNIA, como además 

lograremos ingresar a futuros nuevos mercados. 

 - Después de haber hecho la evaluación de la potencialidad y 

sostenibilidad en el mercado estadounidense; Así como además su capacidad 

adquisitiva del mercado, nos proporcionan más grandes luces sobre el mercado 

al que nos dirigimos  

 - Se identificó que el mercado de EE. UU usa los certificados de 

estabilidad o requisitos, entre ellos está el certificado de procedencia, 

certificado fitosanitario, normas de etiquetado, documentos de exportación 

(factura, packing list, entre otros); lo que va a ser un instrumento bastante 

fundamental debido a que establece todos los recursos necesarios e relevantes 

para ingresar sin problema al mercado de EE. UU.  

 - Se concluyó la viabilidad económica y financiera del plan, teniendo 

presente la inversión total del plan es de S/.748,766.04, y el TIR oscila entre el 

66.96%, y el VAN está entre los S/.1,143,467.79 soles, por consiguiente, según 

los datos mencionados el plan ha sido aprobado que la exportación de pasta 

de ají rocoto ayudó a tener en cuenta las porciones, los costos y evoluciones 

de importaciones, adquiridos por el mercado estadounidense. 
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4.2. Recomendaciones 

- La compañía debería evaluar las porciones de mandó de pasta de ají 

rocoto como además la demanda del mercado de California. 

- Posicionar su producto primero en el mercado al cual se dirige el 

proyecto producido e instruirse de las tendencias recientes de 

consumo, realizando uso de las diversas herramientas de Sabiduría 

comercial.  

- La organización tendrá que actualizarse de las modificaciones que 

puede existir en la legislación peruana. 

- La gerencia debería evaluar la viabilidad del producto en su proceso 

de ejecución. 
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ANEXOS 

ANEXO 1 
 

ENTREVISTA APLICADA PARA EXPERTOS EN NEGOCIOS 
INTERNACIONALES / 

 
COMERCIO EXTERIOR 

 

Lugar de Entrevista: Promperú 
 

Nombres y Apellidos del Entrevistado: Quiroz Tantaleán Rosevelt 
 

 

1. Con su experiencia en la rama de exportaciones y principalmente en el sector 

agroindustrial, ¿considera que es importante el que una empresa en la región 

Lambayeque, dedicada a este rubro, exporte o se internacionalice? 

 

Respuesta 
 
Toda empresa que cuente con los recursos a nivel de materia prima y financieros está en 

la capacidad de internacionalizarse, dependerá de decisión y visión de crecimiento que 

pueda tener en el mercado. Es importante que lo haga a fin de diversificar sus mercados y 

disminuir riesgos. 

 

2. ¿Es importante que una empresa maneje varios mercados internacionales con el 

mismo producto? 

 

Respuesta 
 
Es importante, porque de esa forma se puede acceder a mejores beneficios y precios, y no 

se volverán dependientes de un solo cliente/mercado. 

 
 

3. ¿Qué empresas de Pasta de Ají rocoto de la región Lambayeque son líderes o 

están liderando los mercados internacionales y a qué mercados están 

ingresando? 
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Respuesta 
 

No existen empresas de la región Lambayeque que exporten este producto. 

Actualmente se comercializan las pastas de otros ajíes como el jalapeño y las 

conservas de ají (encurtido). El principal exportador de estos productos es Gandules. 

 

4. Desde que punto de vista, esos mercados internacionales ¿Qué 

inconvenientes han presentado? 

 

Respuesta 
 

Principalmente las restricciones técnicas, ya que hay una serie de requisitos y 

certificaciones como la BRF, FSSC, ISO, etc, las cuales nuestras empresas no cuentan 

y no conocen su proceso de certificación. Generalmente implementar estos certificados 

suele ser costoso. 

 

5. ¿Es Estados Unidos un mercado óptimo para comercializar la pasta de ají 

rocoto de la empresa Kuri Néctar SAC? 

 

Respuesta 
 

Es un mercado atractivo por el nicho de latinos que impulsan el consumo de estos 

productos, sin embargo, debemos considerar los aspectos técnicos como presentación, 

etiquetado y certificaciones, que nos permitan comercializar en EEUU. 

 

6. ¿Cuál es el canal de comercialización más eficiente para la pasta de ají rocoto 

a Estados Unidos? 

 

Respuesta 
 

Los supermercados y cadenas de tiendas pequeñas (minimarket). Para llegar a ellos 

es necesario usar un intermediario que controle dichas cadenas. 

 
 

7. ¿Cuáles son los medios más promocionales que la pasta de ají rocoto puede 

utilizar para su comercialización internacional? 
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Respuesta 
 

Visita a ferias especializadas de productos delicatesen (Feria Fancy Food) en la cual 

los agentes que controlan la cadena de distribución puedan conocer el producto, 

degustarlo y establecer contacto con el empresario exportador. 

 

8. ¿Qué estrategias son las comúnmente utilizadas en la internacionalización de 

pasta de ají rocoto? 

 

Respuesta 
 

Calidad en base a certificados de calidad y tiempo de vida del producto en anaquel. 

 

9. Después de una Feria Internacional, ¿qué tipo de alianzas estratégicas 

internacionales son las más comunes en la pasta de ají rocoto? 

 

Respuesta 
 

Después de una feria internacional, se genera un trabajo técnico para envío de 

muestras, cotizaciones y elaboración de contratos. Es necesario trabajar en alianza 

directa con el cliente y de la mano con instituciones de soporte al comercio exterior. 

 

10. ¿Qué ventajas le traerá a la empresa Kuri Néctar SAC, el establecer un Plan 

operativo de marketing con su producto pasta de ají rocoto? 

 

Respuesta 
 
Muchas ventajas, sobretodo en la planificación de gastos y priorización de estrategias 

para atender el mercado. 

 
 

11. ¿cuál sería la forma de pago más recomendable, al empezar a comercializar 

este producto en el mercado de Estados Unido 

 

Respuesta 
 

 

Carta de crédito a fin de asegurar el pago del producto. 
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ANEXO 2 
 

ENTREVISTA APLICADA PARA EXPERTOS EN NEGOCIOS 
 

INTERNACIONALES / COMERCIO EXTERIOR 
 

 

Lugar de Entrevista: Email 
 

Nombres y Apellidos del Entrevistado: Soriano Torres Paulo 

 

1. Con su experiencia en la rama de exportaciones y principalmente en el sector 

agroindustrial, ¿considera que es importante el que una empresa en la región 

Lambayeque, dedicada a este rubro, exporte o se internacionalice? 

 

Respuesta 
 
Por supuesto, toda empresa dedicada a este rubro de todas maneras debe de 

internacionalizarse 

 
 

2. ¿Es importante que una empresa maneje varios mercados internacionales con 

el mismo producto? 

 

Respuesta 
 
Primero debería enfocarse en un solo mercado y luego poco a poco ir viendo nuevos 

objetivos 

 

3. ¿Qué empresas de Pasta de Ají rocoto de la región Lambayeque son líderes 

o están liderando los mercados internacionales y a qué mercados están 

ingresando? 

 

Respuesta 
 
Desconoce. 
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4. Desde que punto de vista, esos mercados internacionales ¿Qué 

inconvenientes han presentado? 

 

Respuesta 
 
Desconoce 
 

 

5. ¿Es Estados Unidos un mercado óptimo para comercializar la pasta de ají 

rocoto de la empresa Kuri Néctar SAC? 

 

Respuesta 
 
Pienso que sí, ya que es un mercado muy diverso y gran cantidad de latinos que 

consumen productos parecidos al nuestro. 

 

6. ¿Cuál es el canal de comercialización más eficiente para la pasta de ají rocoto 

a Estados Unidos? 

 

Respuesta 
 
Marítimo o Aéreo. 
 

 

7. ¿Cuáles son los medios más promocionales que la pasta de ají rocoto puede 

utilizar para su comercialización internacional? 

 

Respuesta 
 
Tv, Internet, Web’s. 
 

 

8. ¿Qué estrategias son las comúnmente utilizadas en la internacionalización de 

pasta de ají rocoto? 

 

Respuesta 
 
Calidad en base a certificados de calidad y tiempo de vida del producto en anaquel. 

 
 

9. Después de una Feria Internacional, ¿qué tipo de alianzas estratégicas 

internacionales son las más comunes en la pasta de ají rocoto? 
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Respuesta 
 

Desconoce 
 

 

10. ¿Qué ventajas le traerá a la empresa Kuri Néctar SAC, el establecer un Plan 

operativo de marketing con su producto pasta de ají rocoto? 

 

Respuesta 
 
Dar a conocer el producto e incrementar las ventas. 
 

 

11. ¿cuál sería la forma de pago más recomendable, al empezar a comercializar 

este producto en el mercado de Estados Unido 

 

Respuesta 
 
De acuerdo a cómo sea el contrato con el comprador. 
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ANEXO 3 
 

GUÍA DE OBSERVACIÓN PARA APLICACIÓN A LA EMPRESA KURI NECTAR 
 

S.A.C 
 

I. Datos situacionales de la empresa: 
 

 

Nombre/Razón Social: KURI NECTAR SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - 
 

KURI NECTAR S.A.C. 
 

Fecha Inicio Actividades: 17 / Abril / 2012 
 

Estado Legal: Activo 
 

Dirección: Planta Procesadora ubicada en el Distrito de Lambayeque Calle 
 

Malecón Ureta Mz. ‘C’ Chiclayo, la principal se encuentra ubicada en Av. Paseo 

de la República 1773 La Victoria, Lima – Perú. 
 

Fecha de visita: La última visita se realizó el jueves 12 de mayo del presente año 

a las 10 am. 

 
 

II. Características de espacio de la empresa: 
 

 

Ubicación geográfica: La empresa está Ubicada como ya se mencionó 

anteriormente en el Distrito de Lambayeque. 
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Infraestructura: la empresa cuenta con una infraestructura amplia para la 

producción para la pasta de ají rocoto, la empresa se dedica a la producción de 

agua de mesa y néctares, toda el área con la que cuenta solo se ocupa un 35 %, 

es decir es una empresa que cuenta con las instalaciones requeridas. 

 
 

Número de oficinas: Dentro de la Planta procesadora cuenta con un total de 2 

oficinas y además su oficina central que se encuentra ubicada en Av. Paseo de la 

República 1773 La Victoria, Lima – Perú. 

 
 

III.  Características del Personal de la empresa: 
 

 

Niveles de formación del Personal por área: 
 

Cuenta con su personal calificado con un total de 3 trabajadores en Lambayeque. 

 
 

Horarios de trabajo por área: 
 

En el área de producción contamos con un jefe y 2 personas a su cargo que estarán 

pendientes durante el proceso, el Jefe de Planta que trabaja durante sus 8 horas 

normales incluyendo los sábados. El jefe de mantenimiento que está disponible 

para cualquier problema que se encuentre dentro del proceso productivo, no tiene 

un horario fijo puede trabajar incluso por las noches madrugadas, es decir que la 

producción no puede parar, y él es el que se encargara de que todo esté en buen 

estado. 
 

La administradora que se encarga de la oficina y documentación de la empresa que 

trabaja 8 horas, realiza los trámites administrativos de la empresa. 

 
 

Ambiente laboral: 
 

KURI NÉCTAR cuenta con un ambiente laboral acogedor hay comunicación entre 

sus trabajadores, el clima laboral de la empresa es lo principal para que sus 

trabajadores se sientan concentrados para poder trabajar. 

 
 

Capacitaciones recibidas por parte del Personal: 
 

Las capacitaciones que tienen los trabajadores se realizan de manera trimestral. 
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Formas de supervisión y control al Personal: 
 

Las supervisiones por parte del gerente lo pueden realizar de manera inesperada, 

para supervisar el desempeño que se encuentran realizando sus trabajadores en 

el proceso de la pasta de ají rocoto. 
 
Además, como empresa tienen sus auditorías mensualmente con SUNAT. 
 

 

Condiciones en las que se trabaja: 
 

El personal que trabaja en Planta cuenta con la vestimenta apropiada que le permite 

realizar sus actividades, por lo que tienen reglas establecidas para ingresar a la 

zona de producción. 
 
Además, se reconoce las horas extras que estos podrían realizar. 
 

 

IV. Características del interior de la empresa y Planta de producción: 
 

 

Equipamiento de oficinas administrativas: 
 

Las oficinas de la empresa Kuri Néctar se encuentran muy bien estructuradas tal 

cual lo solicita defensa civil con sus alineamientos de seguridad, los materiales que 

se encuentran en las oficinas como: escritorios, computadoras, impresoras todos 

estos equipos en buenas condiciones, para así lograr un trabajo eficaz. 

 
 

Equipamiento de planta de producción: 
 

La Planta de producción cuenta con maquinaria propia y en buenos estados debido 

a que esta está sujeta a constantes revisiones por parte del personal encargado y 

así poder obtener un buen producto apto y competitivo en el mercado para ser 

comercializado. 

 
 

Estado de maquinaria de producción: 
 

La empresa cuenta con la maquinaria necesaria para realizar la producción de 

pasta de ají rocoto, esta maquinaria se encuentra en buenas condiciones para 

comenzar la producción. 
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Características de la producción de la pasta de ají rocoto: 
 

 

Materia prima para utilizar: 
 

Se utilizará como materia prima el ají rocoto para la producción de la pasta de ají 

rocoto 181.5 Kg, o 400 libras, se utiliza esta unidad de medida porque el pago se 

realiza por libra con un promedio de 15 – 20 USD por libra. 

 
 

Proveedores de la materia prima a utilizar: 
 

Los proveedores de la materia prima que se requieren vienen a ser tanto de Olmos 

(25 %) como de Piura (75 %), el limón que se utiliza es el que se vende en mercado 

nacional, la variedad sutil. 

 
 

Capacidad de producción para la exportación por proceso: 
 

La capacidad máxima de producción que Kuri Néctar puede llegar a tener por 

campaña es de 1055.835 cilindros. 

 
 

La campaña tiene una duración de 8 meses (Noviembre - Julio). 



70 

 

ANEXO 4 
 

FICHA TÉCNICA DE PASTA DE AJÍ ROCOTO 
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ANEXO 5 
Análisis FODA de la empresa KURI NECTAR SAC 
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ANEXO 06 
Matriz de Estrategias FODA 
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ANEXO 7: 
 
FORMATO DE ENCUESTA 
 

ENCUESTA A LOS DOCENTES DE NEGOCIOS 
INTERNACIONALES/COMERCIO EXTERIOR CONOCEDORES DE LA 

METODOLOGÍA PLANEX Y SU APLICACIÓN. 
 

1. ¿Conoce us t e d  s i  e l  d e p a r t a m e n to  d e  Lambayeque cuenta 

con una  oferta exportable de p a s t a  d e  a j í  r o c o t o  que permita 

elaborar un plan de exportación en base a la metodología PLANEX de 

PROMPERU? 

a) Sí.   

b) No.  

2. ¿Conoce usted si en el mercado de Estados Unidos, existe una 

tendencia de consumo para el producto pasta de ají rocoto? 

a) Sí.   

b) No. 

3. De los siguientes requisitos para el acceso al mercado de Estados 

Unidos con un producto industrial como pasta de ají rocoto, ¿cuál 

considera más importante? 

a) Antecedentes y organización de la empresa fabricante del producto.  

b) Parámetros de calidad y proceso de elaboración del producto.   

b) Barreras arancelarias.  

c) Certificaciones. 

4. De las siguientes alternativas, ¿cuál sería la más recomendable para 

comercializar en un mercado como Estados Unidos? 

a) Distribuidores.  

b) Empresas terceristas.  

c) Supermercados o retailers. 

5. De acuerdo a su alcance, ¿cuál es el principal factor por el que un 

mercado como Estados Unidos importa productos intermedios como 

la pasta de ají rocoto? 

a) Escasa materia prima para productos terminados. 

b) Rentabilidad de importación. 

c) Fortalecimiento de acuerdos comerciales. 

https://www.google.com.pe/search?biw=1360&bih=659&q=supermercados+o+retailers&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwik5OLbnsfNAhXEKyYKHUHwBiEQBQgXKAA
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6. ¿Qué recomendaría a las empresas exportadoras para pasta de ají 

rocoto, situadas en la zona norte del país, para la mejora de sus 

exportaciones? 

a) Fomentación de acuerdos comerciales. 

b) Elaboración de eficientes planes operativos de marketing. 

c) Certificaciones ISO de calidad para el producto. 

7. ¿Qué estrategias de promoción puede aplicar una empresa 

exportadora para pasta de ají rocoto en un nuevo mercado Estados 

Unidos? 

a) Envío de muestras. 

b) Participación en feria internacionales. 

c) Planeación de misiones comerciales. 

d) Alianzas con principales competidores. 
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