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RESUMEN

La presente investigacion tuvo por objetivo la exportacion de pifia Golden de la empresa
Comercializadora de pifia Cieza a Espafia, en el periodo 2018-2021, a través de un plan de

negocios.

Los métodos se basan en un estudio descriptivo focalizado con un disefio no experimental,
modelado en 14 trabajadores de la comercializadora de pifia Cieza y dos expertos en la
poblacion estudiada, es decir exportadores de productos agricolas, en el que se examiné al
director de la empresa. En consecuencia, la informacion necesaria para el estudio se

recopilé mediante instrumentos como cuestionarios y guias de entrevista.

Los resultados expusieron que el contexto actual del plan de negocios de la empresa
Comercializadora de pifia Cieza, se ha podido dar fiabilidad de los instrumentos de
recoleccion de datos arrojando un coeficiente alfa de cronbach de un 0.822; en el cual
indica que el instrumento del cuestionario es altamente confiable y en consecuencia los
items tienen asociacion directa con los objetivos de la investigacion. Para la
Comercializadora de pifia Cieza pueden favorecer a lograr la exportacion de pifia Golden
en un grado de aceptacion de los habitantes de Espafia haciendo uso de los medios

adecuados que permitan llegar de manera efectiva al consumidor.

Palabras claves: Plan de negocios, exportacion.

! Adscrita a la escuela académica de Negocios Internacionales Pregrado. Universidad Sefior de Sipan
Pimentel, Pert, email: tvidarteluisalb@crece.uss.edu.pe codigo ORCID: 0000-0001-8558-6204.



ABSTRACT

The objective of the present investigation was to export Golden pineapple from the
company COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA to Spain, in the period 2018-2021,

through a business plan.

The methods are based on a focused descriptive study with a non-experimental design,
modeled on 14 workers from the Cieza pineapple marketer and two experts in the
population studied, that is, exporters of agricultural products, in which the director of the
company was examined. Consequently, the information necessary for the study was

collected through instruments such as questionnaires and interview guides.

The results showed that the current context of the business plan of the company
COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA has been able to give reliability of the data
collection instruments yielding a cronbach alpha coefficient of 0.822; which indicates that
the instruments of the questionnaire is highly reliable and consequently the items have a
direct association with the objectives of the research. For the company
COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA, they can favor the export of Golden
pineapple in a degree of acceptance of the inhabitants of Spain by using the appropriate

means to reach the consumer effectively

Key words: Business plan, Export.
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. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica:

Un plan de negocios beneficiara a cualquier empresa siempre que se posicione en el
competitivo mundo de los negocios con la obligacion de exportar sus productos a
mercados extranjeros. La pifia Golden y sus derivados brindan espacio para nuevos
mercados y consumidores dispuestos a consumir de manera tradicional y no tradicional,
tanto es asi que en nuestra selva peruana, especialmente en la region Junin, los fabricantes
por desconocimiento y falta de informacion de cdmo exportar un producto al exterior, se
limitan a comercializar a través de intermediarios que se aprovechan de la coyuntura
porque estos agricultores no tienen la logistica adecuada para comenzar a operar en los
propios mercados nacionales e internacionales. Esto lo contextualizamos en el escenario

internacional.

Segun (Silvia, 2019) manifiesta que las verdaderas causas generadoras de problemas
de esta investigacion son: la limitada lista de proveedores de exportacion de pifa
certificada y la demanda por parte del mercado de requisitos fitosanitarios para la
produccidén de pifia para exportar nuestra pifia golden sweet o pifia MD2. Como resultado,
los fabricantes se ven obstaculizados para pasar por todo el proceso de certificacion, ya que
requiere mas tramites y costos, por lo que prefieren ofrecer sus productos en el mercado

nacional.

De tal modo El incremento de las exportaciones se deberia a los gustos de los
clientes que han definido las tendencias del mercado y han causado un incremento
de la demanda en las Gltimas 2 décadas. Los productores de pifia se han vuelto
todavia mas sofisticados en su seleccion de productos, debido a que tienen que
Ilevar a cabo no solo con la medida y el color de la fruta, sino ademas con los
requisitos establecidos por el territorio importador. Tiene estandares fitosanitarios
globales como GLOBALGAP. (Macias y otros, 2020)

En este planeta globalizado los clientes permanecen actualizados con las reglas
fitosanitarias, poseen la idea de elegir bien los productos para su consumo y son quienes
deciden que productos mercar debido a que de ellos es dependiente las ventas en el

mercado extranjero.
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Segln (Duarte, 2019) define que “La selva peruana es conocida a grado nacional
como tierra de pifia por la enorme produccion de esta fruta recogida por los lugarefios. No
obstante, su produccion ha rebajado los dltimos tiempos por los intermediarios, las
inversiones, la época solicitado para generar cultivos y la falta de organizaciones
especializadas en la produccion de derivados vegetales y frutas viveres. En algunas
ocasiones, los intermediarios usan productores sin transporte para llevarlos al mercado de
cosecha, donde intervienen para proporcionar porciones bastante pequefias de fruta. Como
consecuencia, los agricultores abandonan este comercio de cultivo de pifia ya que no
obtienen las ventajas esperados al cosechar la fruta. Los productores de pifia permanecen
renunciando al cultivo de pifia gracias a la proporcion de dinero que poseen para invertir en

tierra, fertilizantes, semillas certificadas, etcétera.”.

De tal forma, Los primordiales componentes que estan afectando a Peru son la
imposibilidad para hacer negocios, la burocracia del gobierno ineficiente, los bajos

estandares laborales, la corrupcion y la infraestructura de abastecimiento inadecuada.

Por otra parte, (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2020) no dice que Se
habla mucho sobre la exportacion de pifias de Junin, en especial el impresionante potencial
de Golden. No obstante, este futuro esta ligado a componentes involucrados con la
carencia de entendimiento técnico de los productores a lo largo de y luego de la cosecha,
como la induccion de la floracién, el peso basal de la fruta para la siembra, la mezcla de
quimicos usados y los porcentajes pertenece a los muchos procedimientos técnicos por
cuyos productores carecen de conocimientos sobre la siembra y la cosecha de frutas que
tienen la posibilidad de verse gravemente involucradas, lo cual da como consecuencia un

producto de mala calidad.

Esto afecta la calidad de la fruta, ya que los agricultores de esta zona no cosechan bien
antes y después de la cosecha. “Otro aspecto es la uniformidad de tallas. Las exportaciones tienen
que ser iguales. O sea, tiene que haber una talla especifica, no todas las tallas. Tenemos que
trabajar en eso y estandarizarlo. . Que unos productores inviertan en fruta de calidad y otros no.
Segun Daga, W (2017)

En el contexto internacional

13



Castillo (2017) afirma que Ecuador ha exportado unas 80.000 toneladas de pifia
dorada dulce en 20 afios. Es una fruta hawaiana distintiva con un sabor muy suave y baja
acidez. Esta variedad se produce principalmente en Santo Domingo de los Tsoilas y Los

Rios y desde hace 12 afios esta presente en 55 paises de Estados Unidos y Europa.

Segun Jacoby (2017) Los cultivos pueden hacer una buena contribucion al
incremento de las exportaciones y al ascenso econdmico del estado porque a menudo
cuestan mas en los mercados extranjeros que los productos tradicionales. Concluy6 que
estas ventanas son de diciembre a marzo, si el destino es el Norte, y de mayo a agosto si el

destino es el Sur, pero el mercado del Sur estd menos explotado.

El citado articulo asevera que existen emisoras que pueden presentar productos en
estos mercados, ya su vez, por ser del Sur, este es un mercado poco explotado, de ahi la
autenticidad de la noticia, los objetivos de nuestro estudio fueron confirmados. un aumento

de las ventas en los mercados extranjeros.

Este estudio explica el problema que, en la Comercializadora de Pifia Cieza,
ubicada en Chiclayo; Carecemos de infraestructura adecuada para poder exportar pifia
amarilla a mercados extranjeros, ya que esto es un obstaculo para esta empresa y por lo
tanto debemos cumplir con los estandares exigidos por la Ley. Las leyes de importacion y

exportacion.
En el contexto nacional

Suero (2018) nos dice que EIl llamado superalimento del PerG ha creado gran
expectativa en el mercado mundial. Luis Torres, director de promocién de exportaciones
de Promperd, dijo que la implementacion de la campafia de superalimentos de Perd
increment6 en un 10% las exportaciones de la region el afio pasado. Concluimos que la
oferta exportable continGa creciendo a medida que se promocionan al exterior nuevos
productos como la circuma, el jengibre y la pifia Golden, esta ultima proveniente del

Vraem, donde se promueve su venta al exterior.

Promperu (2017) se asocio con la Asociacion de Productores de Satipo (el mayor
productor de pifia) para crear una empresa capaz de operar comercialmente en los
mercados extranjeros. Satipo de Junin (Sierra Exportadora, la regién productora de pifia

mas grande de Peru, estd promoviendo la preparacion técnica para la certificacién
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organica, el comercio justo, Global GAP vy, lo que es mas importante, el manejo de
pesticidas, aumentando el rendimiento de 80 a 100 toneladas por hectérea.

La pifia amarilla peruana destaca en calidad frente a las pifias producidas en
Ecuador y México, pero es mas cara por la falta de equipos de alta tecnologia. Estos
resultados se logran gracias al esfuerzo de los productores organizados con el apoyo de
diversas autoridades para fortalecer sus actividades, desarrollar insumos exportables y
promover las exportaciones. La mencionada noticia augura que los fabricantes se capaciten

para mejorar sus productos y aumentar las ventas en los mercados exteriores.

Segun el Centro de Tramites de Exportacion, del 1 de enero al 7 de septiembre el
pais recibio $27.994 por estas ventas, frente a los $6.765 de igual periodo de 2015. Se
puede corroborar que las cifras son para cada afio y se encuentra que las exportaciones
aumentar y esto demuestra la veracidad de los objetivos de investigacion propuestos,

confirmados en el aumento de las ventas en los mercados extranjeros.

1.2. Antecedentes de la investigacion

A Nivel Internacional

Londofio y Uribe (2017) de Colombia en su estudio sefiala que, es un mercado en
crecimiento donde se espera la comercializaciéon a nivel mundial de subproductos,
comenzando con una degustacion de sabores exoéticos y tropicales. La demanda chilena de
pifia se estd disparando no solo para los consumidores chilenos, sino también para las
empresas que se especializan en procesarla en subproductos como mermeladas, productos
deshidratados y compost. Esto no solo tiene potencial agricola, sino que también beneficia
la capacidad exportadora de esta fruta de Colombia, importante exportador de compafiias
con practica y experiencia en la exportacion de frutas. Los detalles de este estudio estan
garantizados, ya que respaldan las soluciones a las necesidades del mercado internacional y
describen habilidades para optimizar el desarrollo de la produccion nacional del pino. Esto
no solo contribuye a la creacion de habilidades monetarias, sino que asimismo contribuye

al reforzamiento de las politicas de desarrollo agricola.

Romero (2019) en Colombia. Su disefio de la investigacion fue no correlacional te
tipo descriptivo. La técnica que se utilizo fue técnica analisis documental con su respectivo

instrumento ficha bibliograficas. Como resultado, este tipo de producto a menudo se
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invierte poco en la diferenciacion y promocién del producto porque no hay una preferencia
de marca, ya que en otras areas donde el producto es semielaborado o manufacturado,
también es necesario tener una asociacion con una tercera persona del estado interesado
porque al ser un mercado tan grande, el producto debe estar ubicado en puntos estratégicos
para tener negocios significativos y posicionamiento de buen gusto. Por ultimo concluyd
que se podria disefiar un plan de negocios para la exportacion de pifias a Estados Unidos,
basado en el modelo canvas y la teoria del marketing mix para ser utilizado como
referencia para la evaluacion del proyecto. El canal mas conveniente para el desarrollo
comercial es a traves de distribuidores, terceros o vendedores en el mercado objetivo, ya

que su red comercial estd mas establecida y tienen experiencia.

Castro et al. (2019) en México. El disefio de la investigacion fue no correlacional
te tipo descriptivo. Para la recoleccion de datos la técnica utilizada fue la observacién con
su respectivo instrumento la hoja de observacion. Como resultado, este tipo de producto a
menudo se invierte poco en la diferenciacion y promocioén del producto porque no hay una
preferencia de marca, ya que en otras areas donde el producto es semielaborado o
manufacturado, también es necesario tener una alianza con un tercero. en el pais de interés
porque al ser un mercado tan grande, el producto debe estar ubicado en puntos estratégicos
para tener ventas significativas y posicionamiento de buen gusto. Por ultimo concluyé que
se podria disefiar un plan de negocios para la exportacion de pifias a Estados Unidos,
basado en el modelo canvas y la teoria del marketing mix para ser utilizado como
referencia para la evaluacién del proyecto. El canal mas conveniente para el desarrollo
comercial es a través de distribuidores, terceros o vendedores en el mercado objetivo, ya

que su red comercial estd mas establecida y tienen experiencia.

Delgado (2021) de Colombia. El disefio de la investigacion es correccional de tipo
descriptivo, cualitativo, como cuantitativo. La técnica a utilizar es el andlisis documental.
Por lo tanto, es muy importante que los productores de pifia reciban apoyo estatal en los
procesos técnicos y la estandarizacion de cultivos para promover y alentar a los
agricultores aspirantes a comprometerse con la exportacion de pifia. Finalmente se
concluye que el pais destino de exportacion de la pifia, a través de la seleccion de mercado,
el principal pais importador del mundo es Estados Unidos, por su estabilidad econdémica
puede obtener buenas oportunidades de negocio, tratado de libre comercio con Colombia y

buenas oportunidades de mercado. Ademas, es necesario agregar que al realizar el anélisis
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de mercado, Estados Unidos obtuvo el puntaje mas alto en varias variables, con un puntaje
general de 4.51

A nivel nacional

Panta, Leguia y Ruiz (2017) de Perd, en su investigacion “Resaltaron que las
exportaciones peruanas son en parte fuente de empleo y divisas, motor del crecimiento
econdmico del pais. Asimismo, la exportacion de productos agricolas nos permite duplicar
el valor de nuestros productos, una importante medida de competitividad y productividad.
Este estudio de tesis fue desarrollado para la exportacion de mangos Kent a los Estados
Unidos para determinar la viabilidad economica de un plan de negocios. La primera parte
analiza el producto, la produccion nacional y extranjera y la comercializacion
internacional. Luego realizamos estudios de mercado para obtener prondsticos de oferta y
demanda y analizar costos de produccion y precios de venta en el exterior. El entorno
indirecto (econémico, legal, politico, sociocultural, ecoldgico y técnico), el entorno
internacional (competidores), el entorno directo (modelo competitivo 5) y otros actores del

entorno externo (grupos de interés).

Cabana & Ninavilca (2020) de Perud. La muestra fue de 03 Mypes. El disefio de la
investigacion es no experimental de tipo descriptivo cualitativa. La tecnica que se utilizo
para la recoleccion de datos es la entrevista con su respectivo instrumento las guias de
entrevista no estructurada. Por lo tanto, las ventajas de las caracteristicas de altitud, climay
PH crean grandes excelencias en la elaboracion de la pifia golden. De la misma forma, se
necesita un enfoque holistico de la calidad, compost, control de malestares como
Phytophthora cinamommi y P. parasitica. Caso a parte, las compaiiias productoras de pifia
Golden cooperan oficialmente con los agricultores para mejorar la calidad de los arboles de
pifia Golden, asi como de otros servicios. Finalmente concluyé que el nivel educativo del
sector ejecutivo era en gran parte secundario, mientras que el sector administrativo se
dividia en técnicos y especialistas en la exportacion de pifia amarilla MYPE. Las
formaciones son constantes respecto al area de actuacion por su funcion en el campo,
mientras que las formaciones administrativas no son tan continuas. La experiencia laboral

se considera mas importante que el conocimiento técnico al elegir un campo.

Vela (2021) en Per(, en su proyecto de investigacion. El disefio de la

investigacion fue correlacional de tipo descriptivo. La tecnica que se utilizo para la es la
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entrevista con su instrumento las guias de entrevista no estructurada. Se obtuvo como
consecuencia que La demanda por el consumo de snack se incrementa, lo que nos
posibilita ingresar al mercado de NEW YORK- ESTADOS Juntos con una opcion sana,
aprovechando la tendencia por consumir productos saludables de enorme costo nutricional.
Al final concluye que Los snacks de fruta deshidratada son una opcion sana a los snacks
convencionales, el costo estd en dar al consumidor un producto diferenciado de elevado
costo nutritivo, rico en vitaminas y que mantiene los sabores y mayor parte de

caracteristicas de la fruta fresca.

Ayllon (2020) de Perd, en su poryecto de investigacion. El disefio de la
investigacion fue correlacional de tipo descriptivo. La tecnica que se utilizo para la es la
entrevista y como instrumento las guias de entrevista no estructurada. Por lo tanto, es
posible que el suministro de valor de pifia se centre en un producto diferente debido a la
alta estrategia de marca de la empresa, asi como al marketing y distribucién, asi como para
mantener sus activos. Para proporcionar la ultima pifia al hogar de la ciudad de Santiago de
Chile. Finalmente, concluy6 que la distribucion fisica internacional de las exportaciones de
pifias peruanas tuvo lugar en el bosque medio de Pangoa: Satipo, que muestra una gran
madurez, concepto cultural con buenos métodos agricolas, en comercio honesto y

organico, el principal proveedor es la pifia para fines de exportacion. Tabla de preguntas
A nivel local

Tarrillo (2017) realizd su proyecto de investigacion el estudio se basé en un enfoque
de disefio mixto y propuesta de triangulo, con la participacion de varios propietarios de
fincas castellane y 40 personas de las cercanias de San Ignacio, y decidié que esto no es
aleatorio. Métodos de interés para el investigador. Se aplicaron dos herramientas,
cuestionarios y entrevistas.Rentabilidad estratégica en la produccion y comercializacion de
café organico en grano de las fincas Castillo que dicen ser organico y prefieren el consumo
tradicional. La rentabilidad de mercado (demanda/oferta) de la elaboracion y mercadeo de
café organico en grano es abierta, emergente y sostenible. El potencial técnico y operativo
de la elaboracién y mercadeo de café organico en grano esta relacionado con la capacidad
de desarrollo tecnoldgico del productor y la capacidad del propio productor. Se determind
un plan de negocios para la elaboracion y mercadeo de granos de café organico en Fincas
Castillo en términos de métodos de agricultura orgénica, seleccion de granos de café de
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alta calidad y capacitacion y evaluacion del personal. Sistemas de mercadeo interno y

externo relacionados con San Ignacio.

Trujillano (2021) en Perd, en su investigacion el disefio de la investigacion es no
experimental- longitudinal de tipo descriptivo. La tecnica que se utilizida fue la Analisis
documental y su respectivo intrumento la hoja de registro. Se obtuvo como consecuencia
que el volumen de las exportaciones de pifia ha sido de 70366 kg en todo el 2017.
Conjuntamente, el 23,6% del volumen de exportacion del 2017 se retne en el mes de
octubre seguido de noviembre con 17,7% y en tercer sitio el 17,4% en setiembre. Al final
concluye que el volumen de las exportaciones de pifia ha sido de 199565 kg en todo el afio
2020. Ademas, el 21,8% de la exportacién del 2020 se retne en el mes de abril. Sin
embargo, més del 50% de las exportaciones se registran en el lapso mayo - octubre.

Delgado (2018) de Perd, en su proyecto de investigacion la muestra fue de 07
colaboradores. El disefio de la investigacion fue no experimental de tipo descriptivo
transversal. La tecnica que se utilizo fue la entrevista con su respectivo instrumento la
guias de entrevista. Como resultado, Francia import6 98.000, 96.000, 98.000, 97.000 y
96.000 toneladas en 2013, 2014, 2015, 2016 y 2017, respectivamente. Coldcalo en la
tercera region de la tierra con mayor necesidad de conversos. Al mismo tiempo, la
proporcion de importaciones francesas desde Pert en 2013, 2014, 2015, 2016 y 2017 fue
de 2020, 4177, 450, 3142 y 436 kg, respectivamente. Coldquelo en la novena regién de la
tierra con mayor necesidad de conversos. Finalmente se llegé a la conclusién que al
plantear una estrategia comercial para exportar higos en conserva al mercado francés se
obtuvo un VAN de $15.857 y una TIR de 49% mediante una valoracion econémica
(conveniente porque fue mayor a 0) (el proyecto comercial fue rentable porque fue mayor
al 0) 17%), la organizacion Dulceria Calile recibird un retorno de $1.32 por cada $1

invertido en el proyecto.

Diaz & Ygnacio (2017) de Perd, en su proyecto de investigacion la muestra fue de 33
agricultores. El disefio de la investigacion fue no experimental de tipo descriptivo. La
tecnica que se utilizo fue analisis y Revision documentaria y la encuesta con su
instrumento el cuestionario. Por lo tanto, la preparacion de la estrategia comercial para las
batatas tiene el 93% de las ganancias comerciales, lo que brinda confianza en esta
iniciativa; Aprenda que las batatas son un producto con un gran potencial de exportacion

en el mercado estadounidense, desde el analisis de mercado durante la investigacion, que
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respalda la produccién excesiva de batatas con el tema del afio. Finalmente, la conclusion
de que el proyecto comercial puede aplicarse en problemas financieros econémicos con el
VPN 87.83.98 Economia y las finanzas 40 641.64, con 48% de economia y 41%
financieros, asi como beneficios. Los beneficios de las interacciones y los precios
econdmicos y economicos y econdmicos y los precios econdémicos y La economia
financiera con precios econémicos y financieros es 1.27, porque una gran ventaja para los
agricultores se designa como una organizacion de exportacion. EI S.A.C, pero la

experiencia profesional limitada del jugador causa un despido menor.
Teorias Relacionadas al tema
1.2.1. Plan de negocios

Segun Arturo (2018) Para realizar un plan de negocios es necesario seleccionar
la informacion correcta que sea producto de una investigacion minuciosa, esta informacion
debe hacerse con un claro entendimiento de las metas que se quiere alcanzar, guiarse por

una estructura que permita hacer negocios precisos planificacion.

Para (Mir, 2019) Como un informe completo, que detalla todos los productos
y servicios que ofrecen, junto con todos los factores que intervienen en el crecimiento de

las operaciones de una empresa. (p.21).

Sin embargo, a la hora de desarrollar un plan de negocios, al consistir en una
estructura definida, se trata de adaptarlo de la manera méas conveniente en base a los fines
establecidos por la compafiia, pero siempre cerciorandose de que le da orden y que sea

sencillo para cualquiera que lo lea Todo el mundo puede entender.

Un plan de negocios es la representacion comercial del empleador que esta
buscando. Incluir informacion verbal y breve sobre la empresa. También se ve como un
complemento a la forma en que los empresarios buscan construir un negocio y dar los
pasos necesarios y capaces para tener adquisicion. El plan es una descripcion escrita del

modelo de negocio que la empresa quiere implementar.
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Los planes comerciales suelen ser antiguos, por lo que, en general, la
experiencia se mantiene actualizada y en evolucion. Una creencia comdn en el entorno
empresarial se refiere al verdadero valor de un plan porque lo infravalora. Sin embargo, lo
que es mas importante, se considera un proceso organizacional que ayuda a los gerentes a

comprender mejor su negocio Yy las opciones disponibles.
1.3.1.1 Importancia de elaborar un plan de negocios

Contenido de este documento:

- Describir y evaluar oportunidades de negocio.

- Analisis de mercado potencial.

- Evaluamos nuestras capacidades.

- Definido el modelo econémico.

- Estrategia de planificacion, especificando las operaciones a llevar a cabo y lo que

se utilizara.

La composicion estd estructurada para poder hacer sus fines. La capacidad de una
estrategia de negocios es examinar en detalle una iniciativa de comercio, teniendo presente

la factibilidad practica, mercantil, financiera, sindical y ambiental.

1.3.1.2.Caracteristicas esenciales de un plan de negocios

- Priorizar los elementos clave de éxito de un negocio.
- Mostrar todas las consultas de los inversores.

- Esté estructurado para facilitar la lectura.

- Presentacion perfecta.

1.3.1.2. Estructura general de un plan de negocios

(Schnarch, 2021) en su proyecto de investigacion: Marketing para emprender,
confirma que la composicion de una estrategia de negocios para una organizacion llevada a

cabo, tiene 10 componentes, siendo estas:

a) Resumen de actividades
b) Perfil de la empresa
- Historia de la organizacion

- Estudio de la produccion
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- Servicios y transacciones proporcionados
- Informes contables
- Gestion
c) Descripcion de competidores, posiciones competitivas y mercados de
referencia
d) Planificacion estratégica
- Anélisis FODA
- Estrategia de crecimiento y expansion
- Alianza estrategica
e) Marketing y estrategia comercial
f) Analisis de infraestructura
g) Revision de la estructura de gobierno corporativo y cambios
h) Modelo financiero
i) Evaluacion financiera
J) Conclusiones y recomendaciones
K) Anexo

1.3.1.3. Teorias del Comercio Internacional

Se refiere al intercambio que se produce al intercambiar recursos o
productos en un contexto mundial por los cuales se deben pagar derechos
aduaneros bajo el régimen de exportacion o importaciéon. (Guglielmo y otros,
2020).

Por las barreras arancelarias que los importadores y exportadores tienen que pagar
en las fronteras nacionales al importar y exportar mercancias para estabilizar la balanza del
comercio interno, y para proteger al pais ya una serie de rubros. El punto es evitar

importar, fabricar o vender méas productos en el exterior.

Una de las razones por las que debemos centrarnos en la balanza comercial es que
las exportaciones de Per se basan en gran medida en productos basicos y actualmente
reflejan el desempefio que la cambia en una de los capitales mas grandes de Latinoamérica.
(Behzadan, 2022).

1.3.1.3.1. Principios teéricos del comercio internacional
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a)

b)

d)

Mercantilistas. Tienen un enfoque "estancada"” ya que creen que para que
un Estado gane en comercio exterior, otro debe fracasar. Las finanzas y la
riqueza provendrian de la acumulacion de oro y plata y del sostenimiento de
una gran cantidad de colonizaciones, lo que permitiria al Estado conservar y
asegurar los objetos de valor. (Gaberlini, 2021).

La ventaja absoluta. Esta teoria establece que “un territorio debe
especializarse en la produccién y exportacion de bienes que produce alli de
manera eficiente, lo que significa, de calidad incondicional. Basado en esta
hipotesis, si el territorio tuviera un prestigio incondicional en todas las
mercancias, no habria ningun beneficio. Actualmente, este tipo de teoria ya
no se repite tanto como se planted originalmente porque se supone que la
especializacién la introduce un pais en su conjunto; lo que estd pasando
hoy es competencia con fabricantes nacionales y de otros paises para
encontrar nuevos mercados (Gaberlini, 2021).

La ventaja comparativa. Esta teoria se basa en la diferencia entre la
productividad del trabajo entre un territorio y otro "para producir servicios"
para que los paises puedan exportar de manera més eficiente bienes para los
cuales el trabajo se crea subjetivamente e importar los bienes de su trabajo.
Fabricacion subjetivamente mas eficiente e ineficaz (Gaberlini, 2021).

El modelo de Heckscher-Ohlin. Explicar la diferencia en el costo de un
elemento; En particular, cuanto mas abundante es el factor, mas barato es el
precio. La teoria de Heckscher-Ohlin anuncia que las naciones mandaran
capitales que aprovechen al mayor los componentes accesibles en su
superficie e importaran esos que se fabriquen desde componentes escasos.
Por consiguiente, la teoria tiene como fin describir el modelo de negocio
universal que observamos en la economia universal. (Gaberlini, 2021).

La corriente heterodoxa: Segun Marx, existe una interaccion entre los
mercados globales y la intensidad de capital, y uno de los efectos de este
capitalismo son las crisis o diferencias sociales. No todos los Estados se
favorecen de los negocios globales, porque los negocios entre paises
repercuten en los proyectos internos. Asimismo, los Estados industriales

gue centran su produccidn en los bienes que producen y los paises agricolas
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f)

9)

h)

gue exportan sus materias primas tendran menos oportunidades de favorecer
de operaciones inclusivas. (Gaberlini, 2021).

Teoria de la disponibilidad. La cantidad y el tipo de bienes
comercializados dependeran de la diferencia entre la oferta interna y externa
y del progreso técnico disponible en el pais. Esto significa, por lo tanto, que
un pais debe importar un bien que no puede producir en cantidades
significativas debido a una oferta inestable (ineléstica) y debe “exportar el
bien donde se encuentra la fuente”. La oferta elastica excede la demanda
local. (Gaberlini, 2021).

Teoria de la demanda representativa. “La teoria no puede expresar qué
distribucion oculta a esta transaccion. A pesar de ello, si asume que el
producto sera exportado si previamente existe una alta demanda interna del
producto en el pais de origen, lo que permitiria a la compafiia ganar
capitales de escala y variabilidad. La exportacién de bienes pendera de la
fuerte demanda interna que demuestre y de la presencia de mercados con
peculiaridades parecidas al mercado interno. (Gaberlini, 2021)”

Teoria del desfase tecnoldgico. Se refiere a la tecnologia que hay entre
Estados en la elaboracion de un bien, en la cual se recomienda exportar al
pais que tiene una ventaja tecnoldgica sobre ese producto; “Finalmente, si la
innovacion original solo esta disponible en el primer pais que se da a
conocer en el extranjero, el origen de la primacia relativa desaparece pero
las invenciones apareceran (en el mismo Estado, en otros Estados) los
mismos bienes, o en diferentes bienes o paises) por lo que siempre habra
una razén para el comercio internacional (Gaberlini, 2021).

La nueva teoria del comercio. Esto hace dos consideraciones importantes.
En primer lugar, al influir en las economias de escala, el comercio aumenta
la diversidad de bienes que se ofrecen a las clientelas y reduce sus precios.
Segundo, en industrias donde la necesidad de crear para lograr capitales de
escala representa una seccién significativa de la demanda mundial total,
solo unas escasas organizaciones avalan el mercado universal. Como
consecuencia, el negocio mundial de ciertos bienes estd dominado por las
naciones en los cuales las organizaciones inician la produccion (Gaberlini,
2021).
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j) La globalizacion y el comercio. Es claro que, en el proceso de las
negociaciones internacionales, han tenido una transformacion en cuanto a
métodos y desarrollo, como la tecnologia, el libre comercio, donde basados
en la globalizacion:

» Cambio tecnoldgico. Gracias al uso de las tecnologias de la
informacion y la comunicacion, los métodos de aprendizaje son
limitados, lo que permite a las empresas mejorar sus procesos de
internacionalizacion en mayor demanda que hace 20 afios. Al mismo
tiempo, por los beneficios de mando y control que brindan las TIC, las
compafiias se exponen a un menor riesgo al invertir en estados cultural o
geograficamente distantes de su origen, lo que facilita la globalizacion
de las necesidades y preferencias de los clientes con diferencias
originales accesibles en cada territorio o mercado (Flasch & Unger,
2022).

> Liberalizacion del mercado. Ultimamente, por la globalizacion, ha
habido una tendencia a eliminar las barreras comerciales entre paises
para que los clientes sean mas diversos y por ende las compafiias tengan
mas competitividad. La globalizacion trae nuevas amenazas a las
empresas que ya dominan ciertas areas del mercado, haciendo imposible
que algunas compariias colaboren este mercado con otras. (Flasch &
Unger, 2022)..

1.3.2. Exportacion
Segun (Toledo, 2017), la exportacion se especifica como la
transferencia de bienes o servicios de caracter comercial 0 econémico a un pais
extranjero. Estas expediciones estaban sujetas a una variedad de leyes y controles
financieros, sirviendo como marco contextual para las relaciones comerciales entre

las naciones.
El dinero en la que se ejecutan las actividades comerciales comerciales

puede tener un efecto dramatico en las exportaciones de un pais.

La exportacion es un tramite de despacho aduanero que permite que un

producto nacionalizado o nacionalizado salga de la aduana para su uso o consumo en el
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exterior. Por este motivo, los productos deben venderse a clientes residentes en el

extranjero.
1.3.2.1. Tipos de exportacion

Exportacion Definitiva: Se puede llevar a cabo de dos formas. Uno se debe al
transporte maritimo convencional cuando el monto de la exportacién supera los $ 5.000,
similar a la ley en materia aduanera, y el otro es un método simplificado. Los tramites y
montos de exportacion no deben exceder de $5.000 y deben ser realizados por el propio
exportador.

Exportaciones indirectas: Bajo este método, el exportador utiliza agentes
comerciales encargados de encontrar compradores, aunque de esta manera el precio de
venta es mas alto, pero esto en particular puede hacer que el negocio pierda competitividad
debido al alto tipo de cambio y los margenes de utilidad disminuyan. (Gonzales y otros,
2019)

1.3.2.2. Factores de Exito en la Exportacion

De acuerdo con el Ministerio de Negocio y Turismo (2015), una vez que un
emprendedor dictamina exportar un producto o servicio a un mercado exterior, se tienen

que considerar 4 claves del triunfo.

Demanda: Esto permite a las empresas gestionar ofertas en funcion de la
demanda del mercado e identificar opciones de abastecimiento y exportacion. La
investigacion comercial y las herramientas de investigacion se utilizan para identificar y

cuantificar las necesidades comerciales. Mincetur (2015)

Oferta: Esto permite a las empresas calcular la cantidad relativa de bienes o
servicios que producen en funcion de la demanda del mercado internacional. Por lo tanto,
las empresas necesitan mejorar sus procesos, competir en costos y precios, y considerar las
necesidades del mercado consumidor para desarrollar productos exportables Optimos.
Mincetur (2015)
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Asociatividad: Es un plan corporativo que le posibilita perfeccionar las técnicas
de administracion, optimizar las negociaciones y recibir los incentivos exportables
adecuados. Es fundamental que los grupos capacitados se relacionen con sus fines y

comprendan el valor de la coinversion para el triunfo de la organizacion. Mincetur (2015)

Institucionalidad: Toda compafiia requiere conocer las compafiias estatales y
particulares que facilitan el proceso de exportacion. Esto le posibilita integrar su comercio
y conducirlo al triunfo. Costo afadido: Este es el elemento de mayor relevancia en las
negociaciones ya que es un plus que puede aumentar el costo de la calidad y la satisfaccion
de los clientes, al tiempo que se consigue la imagen y posicionamiento de la organizacion.
(Mincetur, 2015)

1.3.2.3. Formas de pago de las exportaciones

Segun (Ortiz, 2020) Los exportadores deben acordar estratégicamente como pagar
por sus productos, teniendo en cuenta las clausulas del tratado de venta y el nivel de
confianza que inspira el consumidor.

Acreditado (carta de crédito o crédito documentario): Cuando se transfiere
una operacion al banco, la carta de crédito se convierte en una forma de débito directo, que
es la forma de pago mas confiable para los nuevos exportadores. Por lo tanto, este es el
mecanismo de liquidacion mas seguro para los exportadores. (Ortiz, 2020)

El contrato de venta entre el exportador y el importador se puede celebrar
mediante factura proforma, fax o correo electronico. A la firma del presente contrato se

deberan pactar algunas de las siguientes condiciones:

— Tipo de transaccién, tipo, cantidad

— Ademés del plazo de devolucién, el tiempo necesario para presentar los
documentos necesarios para obtener el préstamo y el tiempo para presentarlos ante
el banco comercial.

— Documentos presentados, como factura comercial, entendimiento de embarque
(guion aéreo o0 entendimiento de embarque), contrato de seguro de

comercializacion, etcétera. Son los SIF.
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— Otras documentaciones: Certificado de Origen, Certificado Fitosanitario,
Certificado de Calidad, Conocimiento de Embarque, Informe Anticipado, Visa
Consular (si la hubiere) y muchos otros documentos relacionados con el producto,
vehiculo, agua entrante. - Puertos maritimos y de destino (envio y recogida) (FOB,
CFR, CIF, etc.)

— Descripcion de carga y eventos asegurados.

— Posibilidad de entrega por etapas.

— Condiciones de transporte de mercancias

Retiro bancario: regido por la confianza entre importador y exportador
(comprador y vendedor). Los bancos comerciales no estan obligados a ofrecer mdltiples
cupones de envio (revision) para la entrega mas alla de las instrucciones de retiro
proporcionadas por el exportador (iniciacion). Sin embargo, deben cumplir con

condiciones predeterminadas. (Ortiz, 2020)

Para la cobranza combinada: Pagador: El exportador suele proporcionar los
documentos e instrucciones al banco comercial. Embarcador: ElI banco comercial que
recibe los documentos de envio y los documentos de pago del exportador. Banco
presentador o receptor: Por lo general, el agente del banco emisor en el pais emisor del
comprador del banco exportador. Retiro: El importador esté en la posicién del destinatario
del documento siempre que se cumplan las condiciones para la recepcion (aceptando un

conjunto de documentos que garantizan el pago). (Ortiz, 2020)

Cobranza directa: Este método ayuda a establecer un vinculo directo entre el
exportador y el importador y a emitir cualquier dinero o garantia de pago sin la
intervencion del banco. Operar de esta manera requiere cierta confianza entre los

exportadores nacionales y los compradores extranjeros. (Ortiz, 2020)
Pago contado (Anticipado): Con este método, los compradores extranjeros

pagan antes de enviar la mercancia, normalmente mediante transferencia bancaria. (Ortiz,
2020)
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Los Incoterms

El término también se utiliza en los contratos de compraventa internacional de
mercancias, donde se requiere que dos partes (el vendedor o el comprador) aseguren las
mercancias, el tipo de seguro y quién paga la prima. Su objetivo principal es determinar
cuando una parte transfiere el riesgo a la otra, demostrar el derecho a pagar y disponer
libremente de los bienes.

Los Incoterms definen las obligaciones de los contratistas y la ubicacion fisica de
sus servicios de forma sencilla y segura.

Segun la ultima edicion de la Camara de Comercio Internacional, existen 11

términos, de los cuales cuatro son los mas utilizados. Antaresaduanas (2014)

Incoterms mas utilizados, 2010, aprobados por la Camara de Comercio Internacional

Términos En castellano En ingles
EXW En fabrica, almacén Ex Word
OB Franco a bordo del Eree on board

buque
cPT Transporte pagado Carriage paid
hasta
Cost, insurance,
CIF Coste, seguro y flete

freight

Fuente: Camara de Comercio Internacional

1.3.2.4. Modos de transporte

(Ortiz, 2020) El cree que es de importancia tener conocimiento de los diferentes modos de
transporte disponibles para llevar productos al mercado de destino y adoptar el mas
adecuado para la exportacion. El transporte internacional es el movimiento de mercancias
de un lugar a otro en otro pais, realizado de tal manera que las mercancias lleguen a su
destino de acuerdo con los términos del contrato entre el usuario y el transportista.

Modos de transporte internacional
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Modo de

Ventajas Desventajas
transporte
Capacidad: Gran capacidad de Accesibilidad: Los barcos solo
carga estan disponibles en el puerto y
Competitividad: Flete reducido los exportadores no suelen estar
debido al gran volumen de envio. cerca.
Flexibilidad de carga: Hay Embalaje: Durable y duradero es
Maritimo ] ) més caro
muchos  modos  disponibles. '
Continuidad de operaciones: Lentitud: La velocidad del tren
Los exportadores pueden es muy lenta.
garantizar la  seguridad  al Frecuencia: Es menos porque
planificar los envios. son lentos y pesados
Limites en su capacidad: La
Rapidez: Brindar un servicio capacidad maxima de carga de los
perfecto al momento de la bugues de pasaje es de 35
entrega toneladas. E 105MT para buques
Aéreo Embalaje: No es necesario de carga. Costo unitario: Los
especializarse, es liviano. costos de transporte son muy
Inventarios bajos: Debido a la altos. Articulos peligrosos: Es
alta frecuencia de movimiento muy dificil moverse de esta
manera
Limites: Limitado a paises
Rapidez: Relativamente rapidos. VECINOS.
Terrestre Frecuencias: Debido a la alta Riesgos: Riesgo de perdida, robo,
frecuencia de movimiento etc. Més grande que otros medios
de transporte
Lentitud: Las operaciones estan
Logistica: ~ Tener un  UNicO  paralizadas mientras el operador
Multimodal operador logistico que gestione  uitimodal espera  que la

todos los costes operativos y de

envio.

intervencién de cada conexion y

carga llegue a su destino.

Fuente: (Ortiz, 2020), Comercio Internacional.

1.3.2.5.

Requisitos para exportar a Espafa
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Espafia es un mercado que ofrece grandes oportunidades para las
empresas agroindustriales. Asi que no es de extrafiar que muchas empresas agroindustriales
exporten a Espafia. Sin embargo, antes que nada, es necesario tener en cuenta el factor de
seguridad y otros requisitos y reglas. Como primer requisito, todos los productos
alimenticios que se exporten a este pais deberan cumplir al menos los mismos requisitos
que los producidos en Espafia. Requisitos similares son principalmente regulados y

administrados por la Union Europea de Seguridad Alimentaria.

Condiciones Generales de la pifia al momento de comercializarla en los Mercados

Europeos

Las caracteristicas minimas que se aplican a la comercializacién de pifias:
No deberian verse heridos.

Tienen que ser perfectos. mantenlo bien

No muestran signos de moho. Aspecto fresco y textura sélida.

ventilacion

Sin residuos u otros depdsitos visibles.

No hay humedad excesiva en la calle.

Sin olor desagradable.

No hay error.

No dafiado por insectos.

Seguridad Alimentaria
La finalidad de este reglamento es dar a los habitantes de Europa una ingesta de
alimentos sana, variada y de alta calidad. Los datos sobre elementos alimentarios, procesos

de produccion y uso deberia ser clara y estricta.

Normas de calidad que exige el pais destino (Espafia)

— La pifia debe ir acompafiada de una maduracion temprana.
— Atemperaturas de hasta 0 grados C
— Limpio y embalado en caja de carton, libre de dafios mecanicos y defectos.

— Certificado de cuarentena vegetal.
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— La fruta estd registrada en el ICA como producto de exportacion.

Tribunales registrados en ICA

Prohibiciones

La importacion de ciertos productos esta prohibida o autorizada solo bajo ciertas
condiciones. Las prohibiciones se imponen primordialmente al negocio de productos
peligrosos, como en la situacion de los desperdicios quimicos. Los productos
farmacéuticos, pesticidas, plantas y alimentos, electrodomésticos, flora y fauna exoticas
ademas tienen la posibilidad de estar prohibidos por causas de salud y estabilidad.

Restricciones

Se imponen a la comercializacion de otros productos por causas de salud y
estabilidad, como productos peligrosos (residuos quimicos), medicamentos, pesticidas,

plantas y alimentos, animales eléctricos y exdticos.

1.4. Formulacion del problema

¢De qué manera mediante un plan de negocios, la empresa comercializadora de
pifia Cieza aumenta el volumen de ventas de pifia Golden a Espafia en el periodo 2018 —
20217

1.5. Justificacién e importancia de la investigacion

El motivo de este estudio es incentivar a la empresa Comercializadora Pifia Cieza a
incursionar con su producto en nuevos nichos de mercado a nivel internacional con el fin
de posicionarse y a su vez incrementar sus ventas. Pretendemos lanzar un plan de negocios
para concretar la exportacion de pifias Golden al mercado espafiol y de ahi empezar a
mejorar para la regién, para la empresa y para los trabajadores. EI motivo por el que
recomendamos esta opcidn es encontrar una salida a la crisis compensando la caida de la
demanda interna, aprovechando las ventajas competitivas y por el contrario, aprovechando

las oportunidades del mercado exterior para no tener restricciones. incluso en el mercado
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nacional. Esto redunda en ventajas para la empresa en la mejora de la competitividad y

solidez.

1.6. Objetivos
1.6.2. Objetivo general
Proponer un plan de negocios que logre la exportacion de la pifia Golden al

mercado espafiol, en la Comercializadora de pifia Cieza, periodo 2022-2024.

1.6.3. Objetivos especificos:

a)  Analizar la situacion actual de produccién de pifia Golden y costos en la
comercializadora de pifia Cieza.

b)  Analizar los niveles de exportacion de pifia Golden durante los altimos
afios.

c) Plantear nuevas estrategias comerciales de exportacion para la
comercializadora de pifia Cieza

d) Disefiar un plan de negocios que logre de manera adecuada la exportacion

de la pifia Golden a Espafia.
1.7. Hipotesis
Hi: Si se disefia una propuesta de plan de negocios, entonces sera viable la
exportacion de la pifia Golden hacia el mercado espafiol, en la Empresa Comercializadora
de Pifia Cieza, periodo 2022-2024.
Ho: No es cierto que, si se disefia una propuesta de plan de negocios, entonces

sera viable la exportacion de la pifia Golden hacia el mercado espafiol, en la Empresa

Comercializadora de Pifia Cieza, periodo 2022-2024.
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1. MATERIALES Y METODOS

2.1.Tipo, disefio de investigacion y método

2.1.1. Tipo de investigacion

(Blasco & Vegas, 2018)Se trata de reunir toda la informacion para llegar al
resultado.

En este caso, la investigacidn que se realizara seré de tipo descriptiva, ya que al
adentrarse en la cuestionable realidad de la empresa se recopilara la informacion necesaria
y cuando se disponga de los resultados de la investigacion se describiran en de manera

oportuna, teniendo en cuenta los objetivos del estudio.

Segun Hernandez, (Blasco & Vegas, 2018), La investigacion funciona porque utiliza un
conjunto de técnicas y procesos para diagnosticar y resolver problemas a través de
sugerencias para resolver el problema de investigacion. Luego de analizar y explicar la
situacion actual de las exportaciones de pifia amarilla de la distribuidora de pifia Siesa, esta
encuesta es una sugerencia para disefiar estrategias que aseguren la aceptacion de los

productos de exportacion por parte de los clientes y consumidores.

Disefio de la investigacion

(Blasco & Vegas, 2018) describe este tipo de investigacion como
"investigacion en la que las variables se llevan a cabo sin manipulacion intencional
y los fendmenos se observan y analizan solo en el medio natural™.
Este tipo de estudio no manipulara ninguna de las variables del estudio: por lo
tanto, desarrolla un disefio no empirico con un enfoque transversal, siempre que los datos
sean analizados en un periodo de tiempo. Se ha utilizado un disefio descriptivo simple, su

esquema es el siguiente:
M— O —» P

Dénde:
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M = Muestra de estudio.
O = Informacion a recoger.

P = Propuesta.

2.1.2 Métodos de la investigacion

Deductivo: (Bernardo et al., 2019), Este método se aplica para inferir por inferencia

I6gica la informacion obtenida sobre la situacion en la que se presenta una variable.

Para esta investigacion, utilice este método para analizar su plan de negocios y

exportar variables. Esto puede probar la validez de la informacion.

Inductivo: Segun (Bernardo et al., 2019), Con este método es posible realizar
conclusiones generales de la investigacion luego de tener resultados especificos sobre el

plan de negocios de pifia amarilla y exportacion de la comercializadora de pifia Cieza.

Analitico: Segun (Bernardo et al., 2019), afirma utilizar este método para analizar
datos obtenidos de la aplicacion de herramientas de recopilacion de informacion de
fabricantes y exportadores, asi como expertos. Presentando Plan de Negocios y

Exportando Pifia Golden

Sintesis: Este método se utilizd para sintetizar la informacion contenida en este
documento sobre los proyectos de exportacion de pifia Golden de la comercializadora de

pifia Cieza.
Poblacion y muestra

2.1.3 Poblacion
La poblacion de estudio estara constituida por los colaboradores de la empresa

comercializadora de pifia Cieza; de acuerdo a la tabla adjunta.
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Tabla 1: Poblacién de estudio

Personal Sub-total
Gerente 1
Personal logistico 2
Trabajadores 12
Total 15

Elaboracion: Propia

Es decir, numéricamente la poblacion estara conformada por los 15
trabajadores de la empresa comercializadora de pifia Cieza, dentro de los cuales se ha

considerado el Gerente de la empresa estudiada.

2.1.4 Muestra

Para el muestreo se utiliza el muestreo no probabilistico (por conveniencia) ya que
se ajusta a las necesidades de la encuesta. La muestra para el estudio estara formada por el
director de la comercializadora de pifia Cieza; se constituira como la unidad de analisis

para lograr los objetivos de la investigacion.
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2.2 Variables y Operacionalizacién

2.2.2 Definicion de las Variables

Tabla 2: Definicion de variables

Variable Definicion Definicion
Concepto Operacional

Se define como una | La variable Plan de Negocios tomara

declaracion formal del | en cuenta tres dimensiones; éstos

V1

Plan de negocios

conjunto de objetivos de una

iniciativa, constituida con
fases de proyeccion y
evaluacion

seran medidos via una guia de
entrevista y un cuestionario, como
instrumentos de recoleccion de los
datos; en cuyos contenidos se
formularan preguntas relacionadas a

la medicion de la variable en estudio.

V2

Exportacion de
pifia Golden

Es el proceso de enviar bienes
y servicios de un pais a otro

con el fin de recibir dinero.

La variable exportacién tomara en
cuenta tres dimensiones; éstos seran
medidos via una guia de entrevista y
un cuestionario, como instrumentos
de recoleccion de los datos; en cuyos
contenidos se formulardn preguntas
relacionadas a la medicion de la

variable en estudio.

Elaboracién: Propia
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2.2.3 Operacionalizacion

Tabla 3: Cuadro de Operacionalizacion

Variables Dimension Indicadores Items Tecnicas e instrumentos
E2,E4,E7,E4
Estructura FODA
organizacional Estructura del plan de negocios El,ESE8EL Técnica: encuesta y
V1 Analisis de mercado | Tamarfo del mercado potencial E6,E9,E6 entrevista.
. Tamario del mercado objetivo E7,E12
Plan de negocios VAN Instrumento:  Cuestionario
Estado financiero TIR y guia de entrevista
C1,C2,C8,E3,E11,E8 Técnica: ¢
Actividad econémica Produccion ,E13 ecnica. en_cues ay
C9,E13,E9,E10,E11, entrevista.
Restricciones arancelarias El4 Instrumento: Cuestionario y
V2 Oferta exportable Demanda del mercado C6,C11,E12,E10,E3 guia dé entrevista
Exportacién Margen de utilidad E2,E5
Precio establecido C3,C4

Precio de mercado

Elaboracion: Propia
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2.3 Criterios de elegibilidad
2.3.2 Criterio de inclusién

Para nuestro criterio de inclusién se considerd al duefio de la empresa
comercializadora de pifia Cieza, ya que sera a quien se le proponga un plan de negocio en
beneficio de la empresa, a la vez expertos que cuenten con conocimiento en el ambito de

exportacion hacia el mercado de Espafia.

Tabla 4: Criterios de inclusién

Entrevistados Cargo

Duefio y gerente de la comercializadora de
CIEZA GONAS ANDERSON pifia Cieza

Elaboracion: Propia

2.3.3 Criterio de exclusién

En el criterio de exclusion no hemos tenido en consideracion a los trabajadores de
la comercializadora, no se considerd conveniente realizar ningun instrumento ya que no

cuentan con conocimientos en exportacion ni desarrollo de planes estratégicos.

Tabla 5: Criterios de exclusion

Entrevistado Cargos

CIEZA GONAS DARWIN PERSONAL LOGISTICO

CIEZA RUIZ EDWIN PERSONAL LOGISTICO
MUNOZ HUAMAN EUDER PERSONAL DE COSECHA
CIEZA TAFUR MANUEL PERSONAL DE COSECHA
DAVILA CIEZA JORGE PERSONAL DE COSECHA
GARAY VARGAS MIGUEL PERSONAL DE COSECHA
CIEZA HURTADO JOSE PERSONAL DE COSECHA
DIAZ SOLANO ESLY PERSONAL DE SIEMBRA
AREVALO MALCA ROSMAN PERSONAL DE SIEMBRA
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DIAZ SALAZAR HEINER

PERSONAL DE SIEMBRA

PEREZ ALARCON NORVIL

PERSONAL DE SIEMBRA

AREVALO JULCA WALTER

PERSONAL DE ESTIBA

PINEDO GONAS WILSON

PERSONAL DE ESTIBA

MUNOZ HUAMAN ESTEBAN

PERSONAL DE ESTIBA

Elaboracién: Propia

2.4 Técnicas e instrumentos de la recoleccion de la informacién, validez y

confiabilidad

2.5.1 Técnicas e instrumentos de la recoleccién de datos

Tabla 6: Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

Instrumento

Finalidad

Acciones

Observacioén

Guia de

observacion

Diagnosticar
las
caracteristicas
de la realidad
problematica
de ...

Se utilizd este instrumento se aplico al
gerente de la empresa comercializadora de
pifia Cieza , con el fin de obtener datos del
estado actual en la que se encuentra la
empresa, Yy saber si sera beneficioso contar

lo que se propone en toda la investigacién

Encuesta cuestionario | Recopilar  la | Este instrumento se aplicara a expertos
informacién conocedores de la pifia Golden para
respecto a las | vislumbrar la realidad donde se localizan
caracteristicas | las organizaciones de forma interna asi
de las variables | como externa para comprender la
de estudio problematica mediante personas que se

encuentran involucradas en el tema
entrevista Guia de proporcionar Este instrumento se aplicara al gerente de la
entrevista informacion organizacion cuyo contenido se determina
concreta por preguntas abiertas y establecidas para

referida a la
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investigacion

comprender la realidad problemaética.

Elaboracién: Propia

2.5.2 Validez y confiabilidad

Validacion: Validar la herramienta de recoleccion de datos (cuestionario). Esto se

hard a juicio de expertos; quienes determinaran la validez e incluird tres expertos en el

campo de investigacion: un metodologo, un estadistico y un experto en el campo de la

linea de investigacion desarrollada por este proyecto.

Confiabilidad: La confiabilidad del instrumento de acuerdo a las caracteristicas y

categoria de respuesta se utilizara el coeficiente Alfa de Cronbach; quien determinara la

alta confiabilidad y la relacion coherente entre los items establecidos y los objetivos de la

investigacion.

Tabla 7: Confiabilidad de instrumentos de recoleccion de datos

Resumen de procesamiento de casos

N

%

Casos Vaélido

Excluido?

Total

14
0

14

100,0
,0
100,0

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

Alfa de Cronbach | N de elementos

,822

10

Fuente: Elaboracion propia en base al coeficiente Alfa de Cronbach.

Los resultados de confiabilidad de la herramienta de recoleccion de datos arrojan

un alfa de Cronbach de 0.822; indicar la alta confiabilidad de mi

instrumento
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(cuestionario); por lo tanto, los factores tienen una relacion directa con el objetivo de la

investigacion.

2.6 Procedimientos de analisis de datos

- Escribir metddicamente los resultados de la investigacion que se
recopilaran, organizaran y presentaran.

- Registrar si se utilizan tablas, figuras, programas (Excel, Spss) para
procesar la informacién o no.

- La informacion obtenida de las herramientas de recoleccion de datos se
procesa mediante andlisis estadistico descriptivo. lo que se hara la tabla de
comparacion de las entrevistas utilizadas.

2.7 Aspectos éticos

a) Manejo de fuentes de consulta: La pagina del directorio contiene los datos
completos. Envie a todas las fuentes que ha visto. Vea citas literales y sin palabras.
Distinga las contribuciones de los demés de las suyas. La interpretacion del texto no
se modifica.

b) Transparencia de los objetivos de la investigacion: Establecer metas desde el inicio.
Antes de comenzar su investigacion, cuéntenos cuales son sus objetivos. No manipule
la lente para su comodidad.

c) Transparencia de los datos obtenidos: Incluir en el informe de investigacion como
fueron las cosas. Tener cuidado de no confundir la interpretacion personal con el
hecho. Determina los limites de tu investigacion. No manipule este rango.

d) Confidencialidad: Anonimato cuando lo soliciten los interesados. Asegurese de que
la difusién de los datos que recibe sea puramente cientifica. No comente los datos
recibidos de personas que no participaron en la encuesta.

e) e) Profundidad del desarrollo del tema: Busque diferentes ubicaciones alrededor del
tema de busqueda. Descubra el tema tratado en la investigacion. Siempre estamos

buscando los ultimos consultores.
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Il. RESULTADOS

3.1 Resultados en tablas y figuras
3.1.1. Analisis la situacion actual de produccién de pifia Golden y costos en la

comercializadora de pifia Cieza.

3.1.1.1. Entrevista
Respecto al andlisis la situacion actual de produccion de pifia Golden y costos en
la comercializadora de pifia Cieza el Sr. Anderson Cieza Gofias gerente general de la

comercializadora de pifia Cieza, brindo respuesta a las preguntas de la entrevista.

¢ Tiene conocimiento sobre un plan de negocios? ¢ Cuél?

Es el emprendimiento de un proyecto o idea de negocio que se desarrollara segln
su actividad o rubro.
Ejemplo: produccion de pifia Golden MD-2, tener claro la vision, mision,

objetivos, estrategias y el plan de accion como desarrollaremos dicha actividad.
¢ Que necesitd para tener éxito en este tipo de negocios? ¢Por qué?

Primeramente para empezar realizar un estudio minucioso de mercado para ver
si este negocio es viable, luego investigar cuantos productores ya existian en la misma
localidad y tomarlos como referencia para que nuestro producto tenga aceptacion igual o
mejor que los existentes; también contamos con un asesoramiento constante de ingenieros

agronomos.

¢ Qué tipo de produccion de pifia ofrece la empresa comercializadora de pifia

Cieza?

Contamos con 3 variedades de pifia:

Golden MD-2 — Hawai - Cayena lisa.
¢ Cuales son las debilidades y amenazas con las que afronta la empresa?

Debilidades:
Falta de infraestructura, no contar con asesoramiento técnico, falta de

financiacion falta de conocimiento del personal.
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Amenazas:
Cambios climaticos, situacion econdmica del pais, posibles competidores,

adaptarse a los cambios tecnolégicos.

¢Para la ejecucion del plan de negocios la empresa cuenta con inversion

propia o algun financiamiento? ¢ Promedio del monto a invertir?

Esta comercializadora empez6 con un capital de s/3,000 en el afio 2004 y hoy en
la actualidad después de casi 15 afios de arduo trabajo y constantes mejoras supera los
s/200,000 de capital propio sin financiamiento.

En el tema de costos por hectarea tiene una inversion de:

Siembra y cosecha: s/ 38,480

Ponerlo a la venta: s/23,625

¢,Con cuanta capacidad de produccion cuenta la empresa para exportar a un

mercado internacional?

Dice que actualmente en la region San Martin no tiene competencia del cual es
muy ventajoso y de muchas oportunidades que la comercializadora est4 aprovechando
para abastecer y fidelizar el mercado nacional (Lima — Chiclayo) con 35 toneladas de
pifia Golden por semana, pero para abastecer un mercado internacional nos dice que él
cuenta con la capacidad de 2 TEU (contenedores) al mes de la cual estamos hablando de

40 toneladas.
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Resultados de la aplicacion de la entrevista a los expertos en temas de exportacion.

Tabla 8: Analisis del margen de ganancia

¢ Como sabe Ud. que tanto margen es mucho o poco para el negocio?

Va depender de los costos en base a tus costos tu
puedes decir hasta donde puedes aguantar en el

precio y obviamente cual es tu utilidad maxima

EXPERTO 1
que puedas tener.
El margen si nosotros nos ponemos a valorizar la
utilidad , por contenedor tranquilamente te estas
EXPERTO 2

ganando 750 a 1,500 dolares y ese contenedor
esta valorizado en 35,000 mil dolares calculas

cuanto es el % de utilidad que estas ganando.

Elaboracion: Propia

Analisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que el experto 1
considera los costos y en base a ello puedes negociar los precios y obviamente cual seria la
utilidad maxima que t0 vas a obtener; mientras que el experto 2 mas se enfoca en valorizar
por contenedor el % de las utilidades que vas a obtener. Para ello concluimos que tenemos
que tener en cuenta ambas variables porque de ello depende en que mis costos aumenten

por una mala gestion.
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Tabla 9: Analisis de reduccion de costos

¢Solo se mejora el margen reduciendo costos? ¢ Por qué?

No necesariamente, el tema de calidad es el factor
diferenciador dentro de tu empresa mejoras

margenes de utilidad
EXPERTO 1

De los costos depende nuestro éxito en el
EXPERTO 2 mercado, tengo que tener tres precios para saber

cOmo actuar ante una situacion de crisis.

Elaboracion: Propia

Andlisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que el experto 1 esta
enfocado en el tema de calidad; mientras que el experto 2 esta totalmente seguro de que
con los costos se mejora el margen. En mi punto de vista ambos criterios tienen aceptacion
dentro de la empresa porque si no mejoras la calidad no te diferencias de la competencia y
si no reduces tus costos no vas a poder tener un precio accesible en el mercado para los

consumidores.

Tabla 10: indices de Produccion de la pifia Golden

¢,Cuales son los indices de produccion de pifia Golden en los Gltimos afios?

EXPERTO 1 Ha crecido bastante los datos que arroja MINAGRI, la
produccion de pifia Golden ha superado méas del 50 % de
produccion en 10 afios y en los proximos afios va tener

mucho méas demanda.

Segtn MINAGRI ,indices crecientes en realidad un 2% a
EXPERTO 2 4% que tranquilamente se puede aprovechar ademas que
las empresas que exportan en Peru son pocas mas tenemos
que fijarnos en la competencia en el exterior como

Colombia y Ecuador

Elaboracién: Propia
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Anélisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren ambos expertos
segun MINAGRI que la pifia Golden ha superado un 50% de produccion en 10 afios y que
los indices crecientes son de 2% a 4%; en base a estos datos estadisticos la empresa
comercializadora de pifia Cieza, puede aprovechar ya que son pocas las empresas en Per(

las que exportan este tipo de producto.

3.1.1.2. Cuestionario

Respecto al analisis la situacion actual de produccion de pifia Golden y costos en
la comercializadora de pifia Cieza, se encuesto a los trabajadores de la Comercializadora de

pifia Cieza.

Tabla 11: Calificacion del nivel de produccion de la pifia Golden (encuesta)

¢Considera que el tamafio de la pifia Golden en la regién San Martin es el adecuado para
comercializar al mercado extranjero (Espafia)?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 3 21.43 21.43 21.43
Casi siempre 3 21.43 21.43 42.86
Pocas veces 5 35.71 35.71 78.57
Nunca 3 21.43 21.43 100.0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de la comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién: propia

¢ES CONSTANTE LA CALIFICACION DEL NIVEL
DE PRODUCCION DE LA PINA GOLDEN EN LA
REGION SAN MARTIN?

Esiempre Mcasisiempre M pocasveces nunca

siempre
21%

casi siempre
29%

Figura 1: Calificacion del nivel de produccion de la pifia Golden

Respecto a la calificacion de la pifia Golden que se produce en la Region San Martin, se ha tenido que el 21.43%
de los trabajadores de la comercializadora de pifia Cieza dice que siempre es constante la calificacion, mientras

que el 28.57% dice que casi siempre, un 28.57% considera que pocas veces y un 21.43% considera que nunca.



Tabla 12: Andlisis con respecto al tamafio de la pifia para exportacién

¢Considera que el tamafio de la pifia Golden en la region San Martin es el adecuado para
comercializar al mercado extranjero (Espafia)?

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 3 21.43 21.43 21.43
Casi siempre 3 21.43 21.43 42.86
Pocas veces 5 35.71 35.71 78.57
Nunca 3 21.43 21.43 100.0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de la comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién: propia

¢{CONSIDERA QUE EL TAMANO DE LA PINA GOLDEN
EN LA REGION SAN MARTIN ES EL ADECUADO PARA
COMERCIALIZAR AL MERCADO EXTRANJERO
(ESPANA)?

siempre
22%

casi siempre
21%

Fiaura 2: Analisis con respecto al tamarfio de la pifia para exportacion

Respecto a si el tamafio de la pifia Golden que se produce en la Region San Martin es el adecuado para la
comercializacién en el extranjero (Espafia), se ha tenido que el 21.43% dice que siempre, el 21.43% dice que

casi siempre, mientras que el 35.71% es pocas veces y un 21.43% considera que nunca.

Tabla 13: Influencio del costo en el mercado nacional e internacional

¢Influird la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado nacional e
internacional?

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 3 21.43 21.43 21.43
Casi siempre 4 28.57 28.57 50.0
Pocas veces 4 28.57 28.57 78.57
Nunca 3 21.43 21.43 100.0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién: propia
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¢INFLUIRA LA CALIFICACION DEL COSTO POR
TONELADA DE PINA GOLDEN EN EL MARCADO
NACIONAL E INTERNACIONAL?

siempre,

nunca, 21% 21%

casi siempre,
29%
Figura 3: Influencio del costo en el mercado nacional e internacional

En cuanto a cdmo califica el costo por tonelada de la pifia Golden, se ha identificado que el 21.43% dice que
siempre influye la calificacion del costo, el 2857% lo califica como casi siempre, mientras que el 28.57% lo

califica pocas veces y un 21.43% considera nunca.

Tabla 14: Consideracién de precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores

¢Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de proveedores
de pifia Golden?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 5 35.71 35.71 35.71
Casi siempre 3 21.43 21.43 57.14
Pocas veces 3 21.43 21.43 78.57
Nunca 3 21.43 21.43 100.0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién: propia

¢CONSIDERA PRECIOS, ABASTECIMIENTO Y
CALIDAD DE PRODUCTO PARA LA ELECCION DE
PROVEEDORES DE PINA GOLDEN?

Hsiempre Mcasisiempre Mpocasveces Mnunca

siempre
e 36%

pocas veces.
21%

‘c‘ési siempré‘-—-
22%
Figura 4: Consideracion de precios, abastecimiento y calidad de producto
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En el resultado respecto al precio, abastecimiento y calidad de la pifia Golden para la eleccién de
proveedores, se ha tenido que el 35.71% considera siempre, el 21.43% considera que casi siempre,

mientras que el 21.43% considera que pocas veces y un 21.43% considera nunca.
Tabla 15: Consideracion de los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda

¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 3 21.43 21.43 21.43
Casi siempre 3 21.43 21.43 42.86
Pocas veces 5 35.71 35.71 78.57
Nunca 3 21.43 21.43 100.0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién: propia

¢{CONSIDERA QUE LOS PROVEEDORES DE PINA
GOLDEN SON SUFICIENTES PARA SATISFACER LA
DEMANDA?

Hsiempre Mcasisiempre Mpocasveces 49 trim.

Figura 5: Consideracion de los proveedores de pifia Golden son suficientes para

En cuanto a si el encuestado considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para
satisfacer la demanda, donde se tiene que el 21.43% indica que siempre, el 21.43% indica que casi

siempre, y el 35.71% indica que algunos pocas veces y un 21.43% indica que nunca.
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Tabla 16: Consideracion de la produccion de pifia Golden en la region San Martin (calidad)

¢Considera que la produccién de pifia Golden en la region San Martin es suficiente para
cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

Frecuencia  Porcentaje ' Crcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 6 42.86 42.86 42.86
Casi siempre 5 35.71 35.71 78.57
Pocas veces 3 21.43 21.43 100.0
Nunca 0 0 0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién: propia

¢CONSIDERA QUE LA PRODUCCION DE PINA GOLDEN
EN LA REGION SAN MARTIN ES SUFICIENTE PARA
CUMPLIR CON LOS PEDIDOS DE LAS EMPRESAS
EXPORTADORAS?

Esiempre Mcasisiempre Mpocasveces MEnunca

Figura 6: Consideracion de la produccion de pifia Golden en la region San Martin (calidad)

En cuanto a si el encuestado considera que la produccion de pifia Golden en la Region San Martin
es suficiente para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras, se ha tenido que el
42.86% manifiesta que siempre, el 35.71% indica que casi siempre, mientras que el 21.43% indica
que pocas veces.
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Tabla 17: Anlisis de influencia de la competencia

¢ La competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia Golden?

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 6 42.86 42.86 42.86
Casi siempre 5 35.71 35.71 78.57
Pocas veces 3 21.43 21.43 100.0
Nunca 0 0 0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién: propia

¢LA COMPETENCIA INFLUYE EN UNA EMPRESA
EXPORTADORA PARA LA COMPRA DE PINA
GOLDEN?

B siempre Mcasisiempre Mpocasveces Mnunca

Figura 7: Analisis de influencia de la competencia

En cuanto a si la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia Golden,

se ha tenido que el 42.86% considera que siempre, el 35.71% indica que casi siempre, y el 21.43%
indica que pocas veces.
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3.1.2. Analisis los niveles de exportacion de pifia Golden durante los tltimos afios.

3.1.2.1. Entrevista

Respecto al andlisis los niveles de exportacion de pifia Golden durante los Gltimos
afios, el Sr. Anderson Cieza Gofias gerente general de la comercializadora de pifia Cieza,

brindo respuesta a las preguntas de la entrevista.
¢ Sabe Ud. quienes son sus principales competidores en el &mbito comercial?

En la regién San Martin aln no existen competidores con potencial para
abastecer un mercado nacional, eso es la gran ventaja y oportunidad que la empresa esta

aprovechando.

¢ Tiene conocimientos cuales son los mercados mas atractivos para la

exportacion de pifia Golden?

En la actualidad no hemos realizado ninguna exportacion pero tenemos amplia
informacion de los cuales nos han revelado que los mercados més atractivos son Espafia,
Holanda y Bélgica ya que contamos con TLC y es ventajoso para la comercializadora
porque sus habitantes tienen mayor poder adquisitivo y la pifia Golden es muy demandada

por los consumidores de dichos paises.
¢ Cree Ud. Poder satisfacer la demanda en el mercado de Espafia?

Si porque si llegamos a exportar abasteceriamos con 2 o 3 contenedores al mes,
eso equivale un promedio de 40 a 60 toneladas netas de pura pifia Golden.
Entonces estariamos al mismo nivel de cualquier empresa exportadora y con el

mejor precio sin bajar nuestra calidad del producto.

¢ Con que tipo de Incoterms le seria méas beneficioso para la exportacion de

su producto? ¢Por qué?

Para nuestra empresa como productores para iniciar nos seria mas beneficioso
iniciar con un Incoterms FOB. Por las ventajas de entregar nuestro producto en nuestro

propio pais, minimizando nuestros riesgos por cualquier accidente.
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Resultados de la aplicacion de la entrevista a los expertos en temas de exportacion.

Tabla 18: Factores de consideracion para una exportacion

¢ Qué factores toma en consideracion para exportar pifia Golden a un mercado

internacional?

Si tu cliente te exige que la pifia sea
convencional y que obviamente tenga ciertos
requisitos en tema de calibres, colores,
EXPERTO 1 presentaciones y certificaciones para entrar con
mayor potencia al mercado todo esto va depender

de tu cliente.

Por ser un producto altamente perecible y muy
susceptible a plagas y enfermedades tanto en la
aduana de origen y aduana de destino debe tener
EXPERTO 2 el visto bueno de las diversas autoridades para
que el producto llegue atractivo para el
consumidor, guardar las  caracteristicas
adecuadas, debe pasar los debidos protocolos
fitosanitarios q permite garantizar una llegada
optima del producto. Y evitar un reembarque y

asumir costos inesperados para el exportador.

Elaboracién: Propia

Andlisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que los expertos
estan de acuerdo ya que el producto tiene que estar dentro de los parametros que exige la

norma.
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Tabla 19: Andlisis de mercados atractivos de exportacion

¢ Tiene conocimientos cuales son los mercados mas atractivos para la exportacion

de pifia Golden?

Los mercados mas atractivos son Estados
Unidos, Canada, Holanda, Alemania, Inglaterra,

Espafia inclusive se esta abriendo nuevos

EXPERTO 1
mercados como china estan que sacan a relucir
la gran demanda que pueden tener los diferentes
productos no solamente la pifia.
La pifia Golden es una fruta tropical y muy
EXPERTO 2 requerida por estados unidos y paises de la unién

europea basicamente.

Elaboracién: Propia

Anélisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que ambos expertos
tienen correlacion con los paises de destino y estan altamente informados de los mercados

metas para la pifia Golden.

Tabla 20: Andlisis de empresas exportadoras de pifia

¢ Tiene conocimiento de empresas que exporten pifia Golden?

Empresas que puedan exportar pifia Golden No
EXPERTO 1
hay dato.

EXPERTO 2 B}
En Lambayeque no porgue no somos una region

productora.

Elaboracion: Propia

Analisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que en Lambayeque

no hay empresas exportadoras de pifia Golden.
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Tabla 21: Conocimiento de acuerdos comerciales

¢ Tiene conocimiento si Perd cuenta con un acuerdo comercial para ingresar su

producto al mercado de Espafa?

El tema de los TLC le dio a varios productos de
EXPERTO 1 _ _
ingresar con aranceles preferenciales.

EXPERTO 2 B
Exactamente Espafia pertenece a la union

europea 28 paises que lo integran Tenemos carta
abierta para ingresar a Espafia hay un tratado de

libre comercio.

Elaboracion: Propia

Andlisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que el pais de

Espafia tiene tratado de libre comercio con Perd.

Tabla 22: Recomendacion de utilizacién de Incoterms

¢ Qué tipo de Incoterms recomienda para realizar su exportacion de pifia Golden?

FOB el mas usual todos ganan, en caso de que el

EXPERTO 1 ]
productor no cuenta con las herramientas

necesarias es el EXW.

EXPERTO 2 o
El FOB mas por tema de negociacion entre

comprador y vendedor

Elaboracién: Propia

Analisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que estan de
acuerdo en el Incoterms FOB, pero para un productor que no cuenta con las herramientas

necesarias el mas adecuado es el EXW.

56



Tabla 23: Documentacion en la Operativa de exportacién

¢ Qué documentacion son necesarios para la exportacion de pifia Golden?

Fitosanitario, certificado de origen, documentos

EXPERTO 1 ) o
de transporte, la dda y los que te exige régimen
factura comercial, Packing list.

Certificacion fitosanitaria, factura comercial eso

EXPERTO 2

se define con el comprador, Packing list,
certificado de origen, duda, documentos de

transporte.

Elaboracion: Propia

Analisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren ambos expertos que
los documentos necesarios para exportar pifia Golden son: certificado fitosanitario,
certificado de origen, documentos de transporte, la dda y todos los documentos que te

exige régimen.

3.1.2.2. Cuestionario

Respecto al analisis los niveles de exportacion de pifia Golden durante los Gltimos

afios, se encuesto6 a los trabajadores de la Comercializadora de pifia Cieza.

Tabla 24: Andlisis con respecto a restricciones para la exportacion de pifia Golden.

¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 0 0 0
Casi siempre 8 57.14 57.14 57.14
Pocas veces 6 42.86 42.86 100.0
Nunca 0 0 0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién propia
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¢CONOCE ALGUNA RESTRICCION QUE IMPIDA QUE
LA PINA GOLDEN PUEDA SER EXPORTADA AL
MERCADO EXTRANJERO?

Hsiempre Mcasisiempre Mpocasveces Mnunca

Figura 8: Analisis con respecto a restricciones para la exportacion de pifia Golden.

En cuanto a si el encuestado conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser

exportado a Espafia., se ha tenido que el 57.14% dice que casi siempre y un 42.86% dice que pocas
Veces.

Tabla 25: Nivel de Influencia en la demanda de la pifia Golden

¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pifia Golden?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 3 21.43 21.43 21.43
Casi siempre 5 35.71 35.71 57.14
Pocas veces 6 42.86 42.86 100.0
Nunca 0 0 0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracion: propia
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¢INFLUIRA LA DEMANDA DEL MERCADO
EXTRANJERO PARA LA EXPORTACION DE PINA
GOLDEN?

Hsiempre Mcasisiempre Mpocasveces Mnunca

Figura 9: Nivel de Influencia en la demanda de la pifia Golden

En cuanto a cémo califica la demanda del mercado de Espafia. Para la exportacion de pifia Golden,
se ha tenido que el 21.43% indica que siempre, el 35.71% indica que casi siempre y un 42.86%
indica que pocas veces.
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3.1.3. Planteamiento de nuevas estrategias comerciales de exportacion para la

comercializadora de pifia Cieza.

3.1.3.1. Entrevista

Respecto al planteamiento de nuevas estrategias comerciales de exportacion para la
comercializadora de pifia Cieza, el Sr. Anderson Cieza Gofas gerente general de la

comercializadora de pifa Cieza.

¢ Qué tipo de marketing puede utilizar para poder captar compradores en el
mercado de Espafna?

A través de ferias internacionales, agregados comerciales, paginas web

(promociones), familiares en el exterior (Espafia) ofrecer el producto.

¢La empresa comercializadora de pifia Cieza ha tenido la oportunidad de

elaborar un plan de negocios para la comercializacion y exportacion de pifia Golden?

De la cual dice que por el momento su comercializadora solo cuenta con un plan
de negocios local y nacional pero a su vez estd disponible para emprender a nivel

internacional.

¢La empresa comercializadora de pifia Cieza ha realizado algun tipo de

exportacién a un mercado internacional? ¢ A cual?

Nos da a conocer que la comercializadora no ha tenido la oportunidad de
exportar, pero tiene proyecciones para el afio 2020 iniciar la exportacion de pifia Golden
a los mercados de Espafia y Holanda.

En conclusion de la entrevista al sr. Anderson Cieza Gofias gerente general de la
comercializadora de pifia Cieza, se ha podido evidenciar dicha informacion que su
produccion de pifia Golden tiene potencial para ser exportado, de tal forma que el esta
disponible a introducir su producto en nuevos nichos de mercado para crecer como
empresa y ser los primeros en la regién San Martin. Hablando de costos puedo dar
veracidad que es una comercializadora que esta invirtiendo su capital de forma segura ya
que sus margenes de ganancia son bastante altos.

De tal modo que su produccion tiene tendencia a crecer y a expandirse conforme

pasen los afios Pero va depender mucho de la inversion que tiene que realizar la empresa
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para poder contar con infraestructura adecuada, tanto como adaptarse a los cambios
tecnoldgicos y los posibles competidores en el mercado nacional e internacional.

A su vez el gerente general tiene amplio conocimiento y estd dispuesto a
emprender nuevas ideas las cuales le puedan permitir a la empresa la exportacion de la

pifia Golden MD-2 y lograr posicionarse en el mercado espafiol.

Resultados de la aplicacion de la entrevista a los expertos en temas de exportacion.

Tabla 26: Andlisis de realizacion de un plan de negocios de exportacion

¢ Considera necesario un plan de negocios para realizar una exportacion?

Un plan siempre es importante porque te permite visualizar las
EXPERTO 1 diferentes situaciones en donde puedas tener tus ganancias ya
que te permite ver 3 escenarios optimista, moderado y pesimista
de acuerdo a tu inversion, te permite dislumbrar algunas
barreras arancelarias y no arancelarias, algunos procesos sobre

todo cuando un mercado es nuevo.

Entender que significa un plan de negocios es un instrumento
EXPERTO 2 que nos permite valorizar en el futuro un producto un bien con
la intencion de saber si es rentable o no la propuesta de negocio
que tiene , comprender como estd conformada mi estructura de
costos que esta inmerso en un plan de negocios, para entender
por el supuesto si un mercado esta atravesando una crisis me
coloca en 3 escenarios optimista, moderado y pesimista para
poder manejar esos 3 escenarios mediante mi plan de negocios y
no afecte mi estructura de costos. Tener una vision de como se

va comportar el mercado.

Elaboracion: Propia

Analisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que hablar de un

plan de negocios siempre los van a colocar en 3 escenarios: optimista, moderado y
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pesimista; y mediante esos 3 precios no afecte la estructura de costos al haber caida o alza
de la demanda.

Tabla 27: Andlisis de envases y embalaje para la exportacién de pifia

¢ Qué tipo de envase y embalaje se utiliza para la comercializacion de pifia Golden?

Cajas de madera, si por ahi tu cliente te exige
EXPERTO 1

carton corrugado eso depende ya de tu cliente

EXPERTO 2 _
Cajas de madera y carton corrugado ya depende

de tu cliente

Elaboracién: Propia

Analisis: De acuerdo a las versiones de los expertos; refieren que ambos expertos
dicen gue cajas de madera y carton corrugado eso va depender del cliente, pero en si el que

se adecua mas a este tipo de producto es la caja de madera.

3.1.3.2.Cuestionario
Respecto al planteamiento de nuevas estrategias comerciales de exportacion, se
encuesto a los trabajadores de la Comercializadora de pifia Cieza.
Tabla 28: Planificacion anticipada de proceso de exportacién

¢Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacién anticipada?

Frecuencia  Porcentaje ' orcentaje  Porcentaje

valido acumulado
Siempre 14 100 100.0
Casi siempre 0 0 0 100.0
Pocas veces 0 0 0
Nunca 0 0 0
Total 14 100.0 100.0

Fuente: Cuestionario realizado a trabajadores de la comercializadora de pifia Cieza. Oct. 2018.
Elaboracién: propia
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¢LAS EXPORTACIONES DE PINA GOLDEN SE
REALIZAN CON UNA PLANIFICACION
ANTICIPADA?

Hsiempre M casi siempre M nunca

0%

M pocas veces

100%

Figura 10: Planificacion anticipada de proceso de exportacion

En cuanto a si las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacion anticipada, se ha
tenido que el 100% indica que siempre se realizan con una planificacién anticipada.

3.1.4. Disefio de un plan de negocios que logre de manera adecuada la exportacion de la

pifia Golden a Espafia

Desarrollar un Plan de Negocios de Exportacion de Pifia Dorada de la
Comercializadora de Pifia Cieza le permitird identificar costos, costos poscosecha,
exportaciones, plazos y puntos clave, que le permitiran tener un producto éptimo para
llevar a la exportacion directa; le permite contribuir al desarrollo de la industria. Por otro
lado, se puede decir que juega un papel importante en la vida de los pifieros de Naranjos,
ya que la exportacién de pifias Golden al mercado espafiol genera muchos puestos de
trabajo y eleva el nivel de vida de los agricultores y residentes. en la zona, por qué no decir

gue también traera ingresos a nuestro pais.

3.2 Discusion de los resultados
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Segln los resultados alcanzados debido a la aplicacion de las entrevistas a los
expertos en exportacion, manifiestan que, los datos arrojados segin MINAGRI reflejan
que hay un crecimiento en la produccién de pifia Golden, este ha superado mas del 50 % de
produccién en los dltimos 10 afios; evidenciando la alta demanda de este producto hacia el
mercado exterior, especificamente Espafia. Asimismo, Londofio y Uribe (2017) explican
que las diferentes dindmicas del mercado creciente comienzan con una fascinacion por los
paladares exoticos y tropicales, con la anticipacion de ser procesados en productos
derivados vendidos a nivel mundial. La gran demanda de pifias no solo satisface las
necesidades de consumo de las personas, sino que las empresas también las procesan en

subproductos como mermeladas, frutas secas, compost y mas.

Ademas, Estrada y Fonnegra (2010) no abordan el uso de la relacion comercial
existente con la Unién Europea, que busca abrir nuevos mercados para las exportaciones
no tradicionales, ya que puede aprovechar al maximo los recursos para explotar su ventaja

competitiva.

Se evidencia que segun datos corroborados por los expertos en la pagina de
MINAGRI reflejan indices crecientes significativos, que tranquilamente se puede
aprovechar ademas que las empresas que exportan en Perd son pocas, mas tenemos que
fijarnos en la competencia en el exterior como Colombia y Ecuador. De igual manera
Torres y Tapia (2015), nos dice que un proyecto de exportacion ayudara a enriquecer la
imagen de su pais Ecuador, en vista de que se desarrolla su mercado objetivo. Analizando
esta perspectiva podemos destacar que tanto Ecuador como Colombia se convierten en

competencia directa para la exportacién de pifia.

En los resultados obtenidos acerca de la entrevista al Sr. Anderson Cieza Gofias
gerente general de la comercializadora de pifia Cieza nos da a conocer que si la
comercializadora llega a exportar abasteceria con 2 0 3 contenedores al mes, eso equivale
un promedio de 40 a 60 toneladas netas de pura pifia Golden. Entonces estariamos al
mismo nivel de cualquier empresa exportadora y con el mejor precio sin bajar nuestra
calidad del producto. Por otro lado la comercializadora tiene el interés para que sus
trabajadores reciban capacitaciones y puedan desempefiarse de la mejor manera y aportar
mucho mas a la empresa. De tal modo se utiliza agroquimicos que estan en norma por eso
se le facilitaria para poder obtener una certificacion GLOBAL GAP. De acuerdo al estudio

realizado por Sierraexportadora (2016) en Satipo, Junin (Sierra Exportadora, la region
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productora de pifia mas grande de Perd, promueve la capacitacion técnica, particularmente
en el manejo de pesticidas, asi como la certificacion organica, de comercio justo y GAP
global, aumentando los rendimientos de 80 toneladas a 100 toneladas probables por
hectarea. Complementariamente Cueva y Quispe (2008) afirman que Las frutas y verduras
peruanas son populares en Europa, y se han desarrollado nuevos nichos, tanto frescos
como procesados, para estos productos, que atraen una gran demanda, mejoran las dietas
nutricionales, el exceso de colesterol, el cancer, reducen los problemas de salud
relacionados como. Por lo tanto, las tendencias de crecimiento global en el uso de
productos naturales como suplementos vitaminicos, alimentos orgéanicos, alimentos
naturales y alimentos funcionales han convertido a la industria de la nutricion en un
mercado atractivo para desarrollar nuevas opciones comerciales. Asimismo, la Amazonia
peruana tiene un gran potencial para la bioindustria, mientras que con la apertura del
mercado y la globalizacion, las actividades bioindustriales persiguen ganancias
econdmicas, sociales y ecoldgicas, lo que nos da la capacidad de desarrollarnos con un
enfoque sustentable. Incluye mejorar la calidad de vida de las personas, la responsabilidad
de los actores en la conservacion de los ecosistemas, la cohesion social y la exploracién de
nichos de mercado en una economia globalizada. En ese sentido resulta favorable
desarrollar el presente proyecto teniendo como mercado objetivo Espafia que es un nacion
que pertence a la Union Europea y que mantienen las mimas tendencias de consumo

teniendo a la pifia como un producto prioridad para su consumo .

La pifia Golden constituye un problema para los agricultores por su alta inversién
para su produccion, de tal manera que en la regién San Martin para producir este producto
se han creado asociaciones las cuales brindan financiamiento, capacitaciones, manejo de
agro quimicos y asesoramiento a los agricultores con la finalidad de incrementar los
voliumenes de produccion de pifia y a su vez su venta en el mercado nacional e
internacional a través de intermediarios. Los resultados de la investigacion evidencian que
en el objetivo general que planteamos en la investigacion de proponer un plan de negocios
que logre la exportacion de la pifia Golden al mercado espafiol, en la Comercializadora de
pifia Cieza, periodo 2022-2024. Para lograr su efectividad de la propuesta se tuvo que ir
hasta el lugar de produccion donde se verifico que tiene volumen de produccion para
exportar al mercado de Espafia y saber cuéles eran las deficiencias encontradas en la

comercializadora; De esta manera se puede deducir que en la comercializadora se puede
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aplicar la propuesta de manera eficiente ya que tiene vulnerabilidad frente a sus
competidores y mediante este plan se busca fortalecerla y mejorarla para ser mas
competitiva en el mercado tanto nacional como internacional. De igual forma Alarcon y
Vargas (2016) concluyé que La planificacion empresarial es una herramienta para analizar
y proponer estrategias que inciden en los resultados de una empresa y es muy util para la
asociacion productoras mejorando su poder econimco y generando un desarrollo para la

localdiad que habitan.

3.3 Aporte préctico

Titulo de la propuesta

Plan de negocios para la exportacion de pifia Golden al mercado de Espafia de la

empresa “Comercializadora de pifia Cieza”-Chiclayo ,2022-2024

Objetivos de la propuesta

a)  Analizar la situacion actual de produccién de pifia Golden y costos en la
comercializadora de pifia Cieza.

b)  Analizar los niveles de exportacion de pifia Golden durante los ultimos afios.

c) Plantear nuevas estrategias comerciales de exportacion para la
comercializadora de pifia Cieza

d) Disefiar un plan de negocios que logre de manera adecuada la exportacion

de la pifia Golden a Espafia.

Se debe tener en cuenta que la empresa produce su materia prima en el distrito de
Naranjos — Nueva Cajamarca contando con 30 hectéreas, asi mismo Se realiza una
investigacion de mercado para conocer qué tendencias y requerimientos del consumidor
necesita pifia Golden a la hora de ingresar al mercado espariol, determinando asi si la

empresa puede satisfacer las demandas del mercado.

En preparacion para esta encuesta, se realizaron tres entrevistas con la empresa
"Comercializadora de pifia Cieza" Chiclayo, gerente general de 2022-2024 y expertos en el

campo del comercio exterior, y finalmente se realizd una encuesta a los empleados de la
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compafiia. Estas herramientas lo ayudan a recopilar informacion valiosa y precisa a partir

de la cual puede implementar planes comerciales de exportacion efectivos.

Posteriormente, se elaboré una encuesta economica y financiera para evaluar la
rentabilidad y viabilidad de exportar pifia Golden a Espafia. También se sugirié considerar
a los distribuidores como canal de distribucion por sus caracteristicas y el beneficio de ser

el primer exportador de la empresa.

Esquema de la propuesta

Para desarrollar la encuesta, hemos esbozado el plan de negocios. Weinberger (2009), una
herramienta para evaluar la rentabilidad de una empresa.

Tabla 29: Esquema de plan de negocios

Plan de negocios de una empresa puesta en marcha
Resumen E jecutivo.

Descripcion de la empresa.

Historia de la empresa

Ubicacion de la empresa

Analisis de la industria

Productos y servicios ofrecidos

Estados financieros

Descripcion de la comp etencia, dela posicién competitiva y del mercado objetivo.

Estrategias de marketing y ventas
Modelo Financiero

Evaluacion financiera
Conclusiones y recomendaciones
Anexos

Fuente: Plan de negocios, Weinberger (2009).
Elaboraciéon: Propia

3.3.1. Resumen Ejecutivo

La empresa actualmente produce y comercializa Pifia Dorada en varios
mercados del Norte del pais, sin embargo, la vision de negocio de los
responsables de la empresa nos da la oportunidad de investigar y ver el potencial,
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su asociacion de comercializacion de productos puede estar en mercado
extranjero. EI consumo de pifia Golden se ha incrementado en los ultimos afios y
esto debido al gran poder nutricional que posee y a esto sumarle el gran sabor
que ostenta. En un mundo globalizado y exigente en donde las tendencias de
consumo es alimentarse saludablemente y enfocarnos en un mercado como
Espafia que es una nacion que pertenece a la Unién Europea y adicionalmente
pode resaltar los acuerdos comerciales que mantenemos en el mencionado bloque

econdémico, nos hace verlo como un mercado atractivo y potencial.

Las personas involucradas en este plan de negocio son: Luis Alberto
Trujillano Vidarte, estudiante de Negocios Internacionales. Asi mismo laempresa
“Comercializadora de pifia Cieza” con su gerente general Anderson Cieza Gofias,

quien proveera la informacidn para la realizacion de este plan de negocio.

3.1.2. Descripcion de la empresa

3.1.2.1. Historia de la empresa

La empresa “Comercializadora de pifia Cieza” fue fundada por Anderson Cieza
Gonfias y su familia en el afio 2004, para luego ser formalizada en el afio 2014, dedicandose
a producir tanto Pifia Golden como Pifia Hawaiana en 30 hectéreas en la ciudad de Nueva
Cajamarca. Empezaron con un capital de S/3,000 y en la actualidad podemos afirmar que
se cuenta con un capital de trabajo de S/200,000 que son utilizados para su capacitacion y

produccidn de su personal como de sus productos respectivamente.
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Imagen 1: Ficha RUC de la empresa Comercializadora de Pifia Cieza

c

Niamero de RUC: 10717245534 - CIEZA GOMAS ANDERSON
Tipo Contribuyente: PERSOCMA NATURAL COM NEGOCIO
Tipo de Documento: DNI 71724553 - CIEZA GORAS, ANDERSON
HNombre Comercial: COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA

Fecha de Inscripcion: 15/12/2014

Estado del Contribuyente: ACTIVO

Condicion del Contribuyente: HABICO

Direccion del Domicilie Fiscal: -

Sistema de Emision de Comprobante: MAMUAL

Sistema de Contabilidad: MARNLAL

Actividad(es) Economica(s): 52391 - OTROS TIPOS DE VENTA AL POR MENOR., ¥

impracién (F. 806 u 816y BOLETA DE VENT= ¥

Sistema de Emision Electronica: -

Emisaor electrénico desde: -

Comprobantes Electronicos: -

Afiliado al PLE desde: -

Padrones : NINGUND ¥

3.1.2.2. Ubicacion de la empresa
Imagen 2: Ubicacion de la empresa
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3.1.2.3. Andlisis de la industria

La pifia Golden es el cultivo mas rentable de la selva central en la tltima década. Debido a
las propiedades externas e internas de la fruta (alto contenido de sdlidos totales disueltos),
se ha vuelto cada vez mas apreciada en el mercado nacional. Con necesidades
insatisfechas. El area de produccion esta aumentando a nivel nacional, con los mayores
productores concentrados en Chanchamayo y Satipo de Junin. Esta planta requiere grandes
cantidades de nutrientes, especialmente nitrégeno y potasio, que deben ser suministrados
dentro de los primeros 180 dias posteriores al establecimiento de la planta. Las pifias
crecen lentamente, por lo que el deshierbe en los primeros meses es muy importante para la
higiene. Esto aumenta el costo del control de plagas y tiende a requerir mas control. La
aplicacion de Ethoprop a las plantas ha dado buenos resultados.

Tabla 30: Importaciones Mundiales de Pifia (2013-2017)

. EUR (millones) Volumen (TN) .
Pais Precio Ref. 2017 (EUR)
2013 2014 2015 2016 2017 2013 2014 2015 2016 2017
Costa Rica 394 443 441 425 434 665 727 740 725 704 0.62
Paises Bajos 119 127 141 173 167 171 171 189 231 217 0.77
Bélgica 78 73 78 74 66 109 100 106 99 85 0.78
Alemania 33 38 43 39 40 38 43 42 40 40 1.01
EstadosUnidos 26 31 36 34 30 29 3% 41 3 31 0.97

Subtotal 650 712 739 745 737 1012 1076 1118 1130 1077

Fuente: Export Helpdesk Elaboracion: Propia

3.1.2.4. Productos y servicios ofrecidos:

La empresa “Comercializadora de pifia Cieza” dedicada a la produccion y
comercializacion de pifia Golden y pifia Hawaiana.

Caracteristicas de la pifia Golden

Por su forma y apariencia caracteristica, la fruta no parece conservar su pulpa deliciosa y
jugosa, pero al mismo tiempo tiene un sabor agridulce. Pero si, es una fruta deliciosa que

nos encanta comer como fruta o como ingrediente en nuestros platos y postres favoritos.

Forma. - Son frutos grandes ovalados que se convierten en hojas verdes prominentes en la
parte superior de las bracteas. Normalmente se cultiva.
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Color. - La pulpa de color amarillo brillante.

Imagen 3: Pifia Golden

Beneficios y propiedades del producto

Se le conoce como una fruta con efectos diuréticos y depurativos. Ayuda a nuestro
organismo a deshacerse de las toxinas acumuladas a través de la orina. Ademas, previene

el estrefiimiento gracias a la gran cantidad de fibra que aporta. Activa el metabolismo,
elimina grasas y favorece la digestion.

Tabla 31: Valores nutricionales de la pifia

Nufriente Valor
Calorias 50.0 kcal
Agua 86.0 g
Hidratos de
B, 13.12 ¢
Proteinas 054 ¢
Grasa Total 0.12¢
Ceniza 022¢g

Fuente: Dietaynutrcion Elaboracién: Propia
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Tabla 32: Vitaminas de la pifia

Nutriente Valor
VitaminaC 47.8 mg
Vitamina Bl 0.079 mg
Vitamina B2 0.032 mg
Vitamina B3 0.5mg
Vitamina B5 0.213 g
Vitamina B6 0.112mg

Vitamina

B12 0.lmg
Colina 5.5mg
Betaina 0.1mg
Folato 18.0 mcg

Vitamina A 3.0 mcg
VitaminaE  0.02 mcg
VitaminaD 0.1 mcg

Fuente: Dietaynutrcion Elaboracion: Propia

Proceso de Produccién

La flor

Las inflorescencias de las plantas de pifia se caracterizan por espinas que se
originan en el meristemo apical del tallo, que alargan el tallo durante la floracion, sostienen
la inflorescencia y forman racimos que se separan de las hojas de la planta. Las bracteas de

la pifia

Se retuercen alrededor del tallo en forma de espiral y disminuyen de tamafio a
medida que se acercan al apice. Son muy vistosos, en forma de hojas, con espinas rojas en

los bordes y rojas en la parte superior.
El fruto

Las pifias tienen frutos Ilamados frutos pequefios, cuya pulpa esta formada por la

fusion de tejidos de frutos individuales y tallos de inflorescencia.

Las frutas individuales aparecen como cortes en el exterior, formando una piel

dura y cerosa en la fruta, que se aleja de cada una de las ubicaciones de las flores. Los
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frutos recolectados suelen ser de color marrén claro y los bordes de los frutos son de color
verde amarillento. Los frutos maduros tienen una pulpa de color blanco muy pélido a
amarillo y son fragantes, carnosos, jugosos y dulces. Se observé una gran variabilidad en el
tamanio final del fruto de la pifia debido a la viabilidad de la planta (relacion fuente-linaje),

las condiciones de crecimiento y las caracteristicas silvestres de la variedad.
Preparacion del suelo

La labranza implica un arado y varios rastrillos. De esta forma el suelo se
mantiene en dptimas condiciones. Para un mejor rendimiento de la materia prima y un
mejor control de malezas. El sistema de cultivo méas popular del mundo es el sistema de
plantacion de doble hilera de 30x45x90 cm. Con este sistema se pueden cultivar hasta
50.000 arboles por hectarea. También se producen con frecuencia surcos triples con la

misma distancia que antes. Aqui la densidad de plantacién alcanza los 70.000 arboles / ha.

Imagen 4: Diagrama de preparacion de suelo

Grafica 1. METODO TRADICIONAL SURCO SENCILLO

90 cms

50 cms

——

Grafica 2. METODO TECNIFICADO SURCO TRIPLE

o A
45 CM3

N

30 ems

90 cms

X
X

Fuente: Manual de exportacion de frutas para el mercado europeo (Espafia)
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Crecimiento y Desarrollo

Aproximadamente 32 dias después de la aparicion del asterisco, evalle la etapa de
fructificacion, a partir de la cual la flor se desvanece, la longitud promedio de la fruta es de

aproximadamente 8.86 cm, color amarillo verdoso.

La pifia tiene tres etapas de crecimiento: la primera etapa (E1) desde el dia O
(fruto 8.86 cm DL) hasta el dia 36, la etapa intermedia desde el dia 37 hasta el dia 65 (E2)
y la etapa final, presenta doble crecimiento sigmoide. El periodo (E3) durd desde el dia 66
al dia 86. Nakasone y Paul (1998) informaron que los estudios de crecimiento de la pifia
mostraron un marcado aumento en la masa de la fruta y sus componentes después de que

comenzara la floracion.

La fruta de la pifia alcanza la madurez para el consumo 72-79 dias (1011 semanas
0 2,52,75 meses) desde la etapa de fructificacion. Sin embargo, la temperatura aceler6 o
desaceler¢ significativamente el desarrollo de la fruta (Nakasone y Paull, 1998). Paull
(1997) observa que el fruto de la variedad Cayena Lisa tarda unos meses desde el final de
la ultima floracion hasta la maduracion del fruto. Esto muestra que la pifia nativa tiene un

ciclo de crecimiento mas corto que otras variedades.
Maduracion de cosecha

Durante la maduracion, las paredes celulares se vuelven mas delgadas y los
productos almacenados se deterioran, lo que reduce el grado de dureza. La pérdida de
dureza de la pulpa es mayor que la de la pulpa. La maduracion de la fruta a menudo ocurre
simultaneamente con el cambio de color y el desarrollo del aroma y sabor caracteristicos

de la fruta.

Pifia nativa en época de cosecha. c.v. Se espera que la India exhiba las siguientes
caracteristicas alrededor de la fruta nimero 20: con el desarrollo de los acropetos de la
fruta, ojos marrones aplanados, puntas de los ojos amarillas con matices verdes, bordes de
los ojos amarillo verdosos en la base y ramas marrones y rosadas hacia el apice. estas
propiedades se valoran con el mismo trasfondo. Esta fruta madura se puede transportar a

grandes distancias debido a su resistencia a los dafios mecanicos.

FODA del producto
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Tabla 33: FODA de la Pifia Golden

FORTALEZAS

Concentracion geogréafica de la produccion
Experiencia de los productores

Aplicacién heterogenea de requisitos a la importacién

Condiciones favorables para la produccidn de pifia Iniciativas de organizacién de los
productores

Actividades de investigacion en la region pifiera

OPORTUNIDADES

Creciente comercio mundial de pifia y derivados tropicales

Globalizacién y apertura econdmica mundial

Accesibilidad al mercado

Avance en el Acuerdo sobre frutas

Innovacion en materia de tratamiento para fruta exportable
DEBILIDADES

Debilidad financiera de gran parte de los productores
Alta dependencia de intermediarios para la comercializacion
Limitado desarrollo de la agroindustria pifiera local
Falta de planeacion integral de cultivos
Fuerte degradacion de suelos
AMENAZAS

Reforzamiento de restricciones sanitarias y fitosanitarias

Rigidez de la reglamentacion fitosanitaria en los mercados en el exterior
Posicionamiento de marcas y productos competidores

Diversificacion de estrategias de comercializacion

Aplicacion heterogenea de requisitos a la importacion

Fuente: Minagri  Elaboracion: Propia

3.1.2.5. Estado Financiero de la Comercializadora de pifia Cieza

Tabla 34: Estado de ganancias y pérdidas Comercializadora de pifia Cieza -2017

Estado de ganancias y perdidas 2017

Ventas S/. 94,875.00

Costo de ventas S/. 23,625.00

Utilidad bruta S/. 71,250.00

Gastos administrativos S/. 27,200.00

Gastos de venta S/. 4,330.00

Utilidad operativa S/. 22,870.00
Ingresos financieros

Gastos financieros S/. 2,091.00

Otros ingresos
Otros gastos

Utilidad S/. 20,779.00
Participaciones laborales 10% S/. 2,077.9
Impuesto a la renta 30% S/. 6,233.7

Utilidad neta S/. 12,467.4

Fuente: Comercializadora de pifia Cieza  Elaboracion: Propia



3.1.3. Descripcion de la Competencia, de la posicion Competitiva, y del mercado

objetivo
3.1.3.1. Descripcion de la Competencia a nivel nacional
Tabla 35: Principales empresas exportadoras de pifia Golden (2107)
Empresa VALOR FOB KG
Greenbox Sociedad Anonima Cerrada $214,870.00 140001
Rte Fresh S.A.C $13,400.00 10400
Mondo Impreditore S.A.C $74,267.80 3888
Procesadora Agorindustrial La Joya $70,000.00 700
Frutperu Business S.A.C $20,000.00 213
Otras $13,456.00 138
Fiiente- Siicex Flaharacidn: Pronia

Se observa que las empresas que exportan pifia Golden, de las cuales una de ellas
exporta el producto a Espafia, siendo la empresa Greenbox Sociedad Andnima Cerrada, la

de mayor participacion.

Las empresas de peruanas exportadoras de pifia Golden con destino a Espafia,

segun partida arancelaria 0804300000 son:

Tabla 36: Principales empresas exportadoras de pifia Golden con destino a Espafia (2107)

Empresa VALOR FOB KG
Rte Fresh S.A.C 3478 2600
Agroselva Sociedad Anénima
Cerrada 0.2 2
Santa Cecilia del Sur S.A.C 2059.2 634

Fuente: Siicex  Elaboracion: Propia
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3.1.3.2. A nivel Internacional

En cuanto a la partida arancelaria 080430 —Pifnas “ananas”, frescas o secas. Se

indican a los cinco primeros paises exportadores de este producto:

Tabla 37: Principales paises exportadores de pifia

Participacion de las

Cantidad exportada Unidad de exportaciones
Pais Valor exportado 2017 2017 Cantidad mundiales
Costa Rica 980.598 2160.32 Toneladas 49.1
Filipinas 201.087 495.44 Toneladas 10.1
Paises Bajos 180.95 191.412 Toneladas 9.1
Bélgica 110.429 121.891 Toneladas 55
Estados Unidos 97.188 121.859 Toneladas 4.9
Ecuador 44,189 84.691 Toneladas 2.2
México 41.02 87.476 Toneladas 2.1
Resto del

mundo 340.3 457.365 Toneladas 17

Fuente: Trademap  Elaboracién: Propia

El Perd es el principal exportador de la partida 080430 en el mercado espafiol con
una participacion de 26.2% en comparacion con el mundo, teniendo como competencia
directa a Costa Rica con un 22.3% en lo que respecta al envio de nuestro producto al

mercado espafiol durante el afio 2017.

Tabla 38: Paises exportadores de pifia (P:A: 080430) al mercado de Espafia

Participacion

de las
importaciones Cantidad
Pais Valor exportado 2017 de Espafia exportada 2017 Unidad de Cantidad
Per( 133.361 26.2 52.573
Costa Rica 113.209 22.3 137.541
Brasil 48.296 9.5 30
México 38.797 7.6 13.656
Chile 27.255 5.4 9.019
Marruecos 23.883 4.7 9.07
Paises Bajos 20.155 4 12.286
Colombia 17.901 3.5 9.154
Resto del
mundo 85.298 16.8 48.757

Fuente: Trademap  Elaboracion: Propia

77


javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl04$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl05$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl06$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl07$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl08$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl09$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl10$LinkButton_Country','')
javascript:__doPostBack('ctl00$PageContent$MyGridView1$ctl11$LinkButton_Country','')

3.1.3.3. Posicion Competitiva

Analizando la Tabla 32 podemos destacar que el Pert durante el 2017 fue el
mercado mas atractivo para las empresas espafiolas con respecto a la importacion de la
partida 080430 (Pifas “ananas”, frescas o secas) no obstante se puede apreciar que la
competencia directa es Costa Rica quien es uno de los principales exportadores de la
partida en el mundo. Segun la Revista Agraria (2017) el Peru tiene alrededor de 10,000
hectareas de pifia criolla, hawaiana y Golden, esta ultima con buenas perspectivas
comerciales y casi toda la produccidn dirigida al consumo interno y a la industria del jugo,
pero la cantidad de tierra y semillas estd a la venta. Mas alla de las posibilidades alli,

aunque hay que tener cuidado a la hora de elegirlos.
3.1.34. Mercado Objetivo

Determinaciéon del mercado

Para determinar el mercado al que llega el producto se elaboré una Matriz de Cribado, la
misma matriz se implementd utilizando las principales herramientas de inteligencia
comercial utilizadas en comercio exterior.

La Tabla 39 muestra los indicadores que se tomaron en cuenta para determinar el mercado
objetivo, cada uno con un porcentaje dependiendo de su importancia.

Tabla 39: Indicadores para determinar el mercado meta

Indicadores para determinar el mercado meta %

Poblacion 7
Tendencia de consumo 12
IDH (clasificacion mundial) 6
Poder Adquisitivo 10
Participacion (Importacion de pifia Golden) 20
PBI per capita PPA (USD, 2017) 9
Inflacion anual 8
Barreras no arancelarias 8
Barreras arancelarias 10
Canales de distribucion 10
TOTAL 100

Elaboracion: Propia
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Tabla 40: Comportamiento de los paises con relacién a cada indicador

Indicadores Arabia Saudita Chile Espafia Italia Irdn
Poblacion 32,938,213.00 18,054,726.00 46,572,028.00 60,551,416.00 81,162,788.00
La calidad y el Adquisicion de Adquisicion de
Tendencia de servicio post- venta productos productos
consumo . son factores muy extranjeros extranjeros .
No definen importantes en la saludables y saludables y No definen
tendencias decision de compra organicos organicos tendencias
IDH (clasificacion
mundial) 39 42 26 27 130
Poder Adquisitivo 139.00 372.93 469.00 430.00 88.00
Participacion
(Importacién de
pifia Golden) 0.6 0.6 5.2 5 0.8
PBI per capita PPA
(USD, 2017) 20080 277076 1311000 1935000 439514
Inflacion anual 2.17 2.18 1.9 1.2 10.48
Barreras no Regulado por Reguladas por  Reguladas por  Reguladas por Regulado por
arancelarias CCG UE UE UE CCG
Barreras
arancelarias 6% 0% 0% 0% 6%
Hipermercados Hipermercados Hipermercados
Canales de distribucion , , , Mercados
Elaboracion: Propia Mercados supermercados supermercados supermercados

Tabla 41: Ponderacién estimada de cada pais con relacion al comportamiento de cada indicador

Indicadores Arabia Saudita  Chile Espana Italia
Poblacion 3 2 4 4
Tendencia de consumo 1 3 5 5
[DH (clasificaciéon mundial) 3 3 5 5
Poder Adquisitivo 2 3 5 4
acion (Importacion de piiia Golden) 1 1 5 4
I per capita PPA (USD, 2017) 1 2 5 5
Inflacién anual 3 3 4 5
Barreras no arancelarias 2 4 4 4
Barreras arancelarias 2 5 5 5
Canales de distribucion 2 4 4 4

Elaboracién: Propia
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Tabla 42: Resultados obtenidos para eleccion del mercado meta

Indicadores Arabia Saudita  Chile  Espafia Italia Iran
Poblacion 0.24 0.16 0.32 0.32 0.40

Tendencia de consumo 0.12 0.36 0.60 0.60 0.12

IDH (clasificacion mundial) 0.18 0.12 0.30 0.30 0.06
Poder Adquisitivo 0.20 0.30 0.50 0.40 0.10
Participacion (Importacion de pifia Golden) 0.20 0.20 1.00 0.80 0.60
PBI per céapita PPA (USD, 2017) 0.09 0.18 0.45 0.45 0.27
Inflacién anual 0.21 0.21 0.28 0.35 0.07

Barreras no arancelarias 0.16 0.32 0.32 0.32 0.16
Barreras arancelarias 0.20 0.50 0.50 0.50 0.20
Canales de distribucion 0.20 0.40 0.40 0.40 0.20
Totales 1.80 2.75 4.67 4.44 2.18

Elaboracién: Propia

Se pudo concluir que después de haber aplicado la herramienta de seleccion de

mercados CRIBA, Espafia es el principal mercado para la exportacion de Pifia Golden,

seguido por Italia que resulta también un mercado atractivo para realizar negociaciones.
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Comportamiento del consumidor

Segln Santadertrade (2017) En un analisis del comportamiento del consumidor,
sugirio que el precio es el factor determinante en el comportamiento de compra de los
consumidores espafioles. Ya no necesitan apegarse a una sola marca y las marcas privadas
estan creciendo rapidamente. Otros factores importantes son la facilidad de pago vy el
servicio posventa eficaz. Los nuevos vinculos socioeconémicos (crecimiento lento y alto
desempleo) estan llevando cada vez més a los consumidores a las tiendas de descuento y a
productos méas baratos que antes rechazaban. Uno de cada tres espafioles dice comer algln
tipo de producto ecoldgico. Los hombres de 40 afios tienden a preferir estos productos,
pero las mujeres de todas las edades los consumen. Sus productos basicos son frutas y
verduras. Los consumidores afirman consumir productos organicos a diario o casi a diario

segun el Ministerio de Agricultura y Pesca, Alimentacién y Medio Ambiente.

Cabe sefialar también que con el estilo de vida frenético que lleva la mayoria de
los europeos, la busqueda de productos faciles de comer o “asequibles™ es cada vez mas
frecuente. Esto se aplica principalmente a la parte norte del continente. Por lo tanto, el
consumo de pifia se realiza con mayor frecuencia en lata o en rodajas. Los paises del sur de
Europa consumen mas pifias frescas, principalmente por motivos culturales, ya que pasan

mas tiempo cocinando y comiendo.

En cuanto a la pifia, los consumidores son dificiles de consumir y el precio es un
poco elevado. El precio no se da como desventaja, pero su consumo se debe a que la fruta
tiene que ser pelada. Sin embargo, es divertido servir pifia pelada y picada. En particular, la
fruta después de este proceso se pudrira durante mucho tiempo, por lo que el sabor que se

conserva es un factor importante a la hora de comprar.

Asimismo, los consumidores europeos prefieren las pifias dulces y suculentas. Las
variedades MD2 son las mas populares. Sin embargo, existen claras oportunidades para
otros tipos, como el oro que se vende en mercados abiertos, tiendas étnicas o tiendas

"verdes".

Perfil del consumidor y su poder adquisitivo
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Asimismo, Santadertrade (2017) analiza el perfil de consumidor y el poder
adquisitivo que los consumidores espafioles parecen ser muy exigentes, pero menos
importantes para las garantias de la conocida marca. Es conservador y prefiere los
productos familiares a los nuevos, pero siente curiosidad y entusiasmo por cambiar su

estilo de vida.

Los esparioles tienden a comprar varias veces a la semana. Casi la mitad de las
compras se realizan los fines de semana. Les gusta la comida fresca, lo que les hace visitar
la tienda con mas frecuencia. Siete de cada diez consumidores planean comprar, pero
admiten que estdn comprando mas de lo esperado inicialmente. Los espafioles también son
muy sensibles a las fluctuaciones de precios. Por otro lado, uno de cada diez esparioles esta
dispuesto a gastar mas en comercio justo y productos ecoldgicos. Los consumidores
espafioles también se sienten muy atraidos por los productos promocionales gratuitos. No
les gusta compartir productos caros o datos personales en linea cuando se paga el envio,
cuando la entrega demora mas de 5 dias y. Muchas de estas inquietudes se pueden resolver
con métodos de pago como Paypal y politicas de devolucion de productos. 3 de cada 4

esparioles tienen un smartphone.

Santadertrade (2017) detalla poblacidn en cifras

- Poblacion total: 46.572.028

- Poblacién urbana: 80.1%
- Poblacién rural: 19.9%
- Densidad de la poblacién: 93 hab./km?

- Poblacién masculina (en %): 49.3%

- Poblacién femenina (en %): 51,0%
- Crecimiento natural: 0.19%

- Edad media: 39.0

- Origenes étnicos: Raza nérdica y mediterranea.

La poblacion estd compuesta por 86% indigenas y 14 % extranjeros (principalmente
Maglev, Rumania, Ecuador, Reino Unido y Colombia). (Instituto Nacional de
Estadistica).
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Tabla 43: Poblacion de principales areas metropolitanas

Nombre Poblacion
Madnd 6.779.528
Barcelona 3.759.240
Valencia 1.618.070
Sevilla 1.459.567
Bilbao 1.005.286
Malaga 864.931
Zaragoza 851.342
Las Palmas 670.925

Fuente: OCDE  Elaboracion: Propia

Cultura de Negocios

El encuentro cara a cara es muy importante. Los empresarios espafioles aprecian las visitas
frecuentes, prefieren la comunicacion verbal a la escrita y tienden a tratar a sus contactos
con un trato calido y amigable. Prefieren hablar cara a cara en lugar de comunicarse por
escrito o por teléfono. En general, los gerentes de pymes solo pueden hablar espafiol y, en
algunos casos, dialectos. Las grandes empresas hablan inglés, pero solo el 30% de la gente
de negocios habla inglés con fluidez, por lo que es fundamental conocer el idioma u
obtener ayuda de un intérprete. Los espafioles son muy sensibles (tanto a nivel profesional
como social) a la ropa de las personas con las que hablan. Usar colores brillantes no es
desagradable. En verano se permite ropa mas cémoda (quitarse el abrigo, no llevar corbata,
etc.). Lo mejor es vestirse como cualquier otra persona, siempre con un poco de cortesia
para rendir homenaje.
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Requisitos de ingreso
Regulaciones y normas de ingreso

Todo alimento enviado hacia la union europea debe cumplir con lo establecido

por el consejo directivo de la UE. Siicex (2017)

Tabla 44: Regulaciones y normas de ingreso a la UE

Organizmo o Inztitocidn que Titule de Ley, Norma,
Normaliza Reglamento Fecha de Publicacion

Directorate General for Health Control de contaminantes  Febraro 1593
and Consumears alimenticios Diciembra 2006
Control de reziduos de
Directorate General for Health  plaguicidas en productos  Febraro 2003 Octubra
and Consumears de omigen vagetal v amimal 2009
Control sanitario da
Directorate General for Health  productos zlimenticios de

and Consumers origen no animal Abnl del 2004

Dhirectorate General for Health

and Consumers Control fitosanitario Mavo del 2000
Trazabilidad,

cumplimiento v
Directorate General for Health  respomsakilidad en los

and Consumerz alimentos Enero del 2002

Directorate General for Health  Etiquetade de productos

and Consumers alimenticios Oretubre dal 2011
MNormas de

Directorate General for Health  comercizlizacion de frutas

and Consumers v hortalizas frescas Diciembra del 2013

Directorata General for Health  Produetos da produccion

and Consumears ecologica (veluntanio Junio del 2007

Fuente: Siicex, Elaboreeion: Propia
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Estandares y certificaciones

Tabla 45: Estandares y certificaciones

Nombre de la Descripcion Web
certificacion

Fair Trade Promueve el trato justo entre http: //www fairtrade.net/
productores y consumidores.

Organizacion que trabaja para
conservar la biodiversidad y asegurar
medios de vida sostenibles
transformando las practicas de uso de

Rainforest . ) http://www.rainforest-alliance.or
Alisass suelo. las practicas empresariales y el
comportamiento de los consumidores

Alimentos que se producen bajo un En el caso de la UE. la certificac

conjunto de procedimientos . con el voluntaria va a depender del pais al

objetivo de obtenerlos sin aditivos desea ingresar. Asi: Soil A ssociatio:

Oregénico quimicos ni sustancias de origen (www.soilassociation.org), Natw

N sintético. protegiendo asi el medio (Alemania) (www.naturland.de). A

ambiente a través de técnicas no Bio (Francia) (www.agencebio.org’

contaminantes. otras. Todas estas se diferenciz

ligeramente, pero siguen los linean:
de la Normativa Europea

Fuente: Siicex Elaboracién: Propia
Condiciones de acceso a nivel arancelario

Medidas arancelarias Como Estado miembro de la UE, Espafia aplica el mismo
tipo impositivo a las mercancias importadas. Para obtener mas informacion sobre los
aranceles de importacion de ciertos productos de Peru, le recomendamos que visite el sitio
EXPORT SUPPORT.

Por otro lado, existen dos tipos de contingentes arancelarios. El primero son los
contingentes arancelarios preferenciales acordados mediante acuerdos comerciales y
preferenciales entre la UE y muchos paises. Esto significa que determinadas cantidades de
mercancias de determinados paises pueden importarse a la UE con aranceles mas
favorables. En segundo lugar, contingentes arancelarios autonomos que pueden estar

abiertos a determinadas economias para estimular la competencia dentro de la UE. Por lo
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general, se emiten para materias primas, productos semiacabados o articulos que no estan
bien abastecidos en la UE. Siicex (2017)

Requisitos técnicos no arancelarios para exportar a Union Europea

En materia arancelaria, Espafa aplica las normas de la Comunidad Europea en sus
relaciones comerciales con terceros paises.

- Requisitos sanitarios y fitosanitarios: las leyes de seguridad alimentaria estan
disefiadas para proteger la salud humana y animal, el medio ambiente y los
intereses de los consumidores.

- Requisitos ambientales: Para proteger el medio ambiente, los productos
importados deben cumplir una serie de requisitos especificos, incluidos los
productos quimicos, las sustancias que agotan la capa de ozono, los gases fluorados
de efecto invernadero y las especies peligrosas, extincion y desechos.

- Requisitos técnicos: intentan proteger los intereses de los consumidores. Esto
significa que los bienes importados a la UE deben cumplir ciertos requisitos. Los
principales requisitos son la seguridad del producto, la normalizacion técnica, el
envasado y el etiquetado.

- Normas de comercializacién: los bienes importados a la UE (principalmente
alimentos) deben cumplir ciertos requisitos de calidad. Para obtener mas
informacién, consulte los siguientes enlaces:

- Restricciones a la importacion: mostradas por pais de origen y tipo de producto
(agricola, textil, siderargico).Siicex (2017)

En Peru:

Existen tres autoridades en el campo de la seguridad alimentaria en el Per(, cuya
autoridad se define en la " Ley de Inocuidad de los Alimentos (Decreto N° 1062)"

promulgada en junio de 2008. Siicex (2017)
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Tabla 46: Autoridades Sanitarias en PerU

Funciones

Direccion General de Salud

Ambiental (DIGESA)

Prescribe los requisitos y procedimientos para la llevanza de
registros sanitarios, permisos de establecimiento y certificados
sanitarios para la exportacion de alimentos y bebidas para

consumo humano. Enlaces de interés:

*Relacion  vigente  de  establecimientos  habilitados:
http://www.digesa.sld.pe/habilitaciones/habilitaciones.asp
*Normatividad nacional relacionada con alimentos y bebidas:

http://www.digesa.sld.pe/normas_legales/normas_alimentos.asp

Servicio  Nacional de

Verifica el estado fitosanitario de las instalaciones o fabricas
destinadas a la produccion agropecuaria. incluyendo las salas de
empaque, donde se distribuyen los productos para la exportacion,
de conformidad conlos requerimientos de la Autoridad Nacional
de Salud del pais importador. También realiza la certificacion de
cuarentena vegetal y animal después de inspeccionar plantas y
productos de origen vegetal, animal y animal; y certificacion de
insumos agricolas para la exportacion. Es responsabilidad del
solicitante (persona natural o juridica) proporcionar al Senasa los
requisitos sanitarios y fitosanitarios emitidos por las autoridades

nacionales agrosanitarias de los paises de destino.

Sanidad Agraria
(SENASA)
Sanipes - Instituto

Tecnolégico Pesquero del

Perti (ITP)

Realiza actividades de control y vigilancia en todas las etapas de
la actividad pesquera y acuicola, pesca y acuicultura. incluyendo
los permisos sanitarios de las empresas pesqueras y acuicolas.

Enlaces de interés:

http://www.itp.org.pe/desarrollo-sanipes.php

www.senasa.gob.pe

Fuente: Siicex Elaboracién: Propia
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En Union Europea

La UE ha definido una estrategia mundial de seguridad alimentaria que aborda tanto la
alimentacion, la salud y el bienestar animal como la sanidad vegetal (plant health). Su
propdsito es asegurar la trazabilidad de los alimentos desde la granja hasta el punto sin
obstaculizar el comercio y asegurar a los consumidores una dieta rica y variada. La
estrategia de seguridad alimentaria de la UE consta de tres elementos principales: 1)
principios de seguridad de alimentos y piensos; 2) asesoramiento cientifico sélido para

respaldar las decisiones; y 3) ejecutar y ejecutar. Siicex (2017)
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Tabla 47: Organos involucrados en la seguridad alimentaria en la UE

Funciones

Estamos hablando de 1a tarea de mejorar 1a salud, 1a seguridad

: " creencia en los ciudadanos europeos. Esta es también la agenci
Direccién General de 1a Salud

v Proteccion de los
Consumidores — SANCO

responsable de mantener 1a actualizacion de los términos de
seguridad alimentaria, salud y salud de los consumidores, asic

para garantizar el cumplimiento.

Sus principales funciones son: emitir dictamenes cientificos
independientes por iniciativa propia oa peticion del Parlamentc
Europeo. 1a Comision o un Estado miembro; brindar apoyo
cientifico y técnico a 1a Comision en los aspectos que afecten
inocuidad de los alimentos. y establecer redes para desarrollar
fortalecer una estrecha cooperacion entre organismos similares
los Estados. Ademas, identifica y analiza amenazas reales y
emergentes en la cadena alimentaria e informa al publico sobre
La Autoridad Europea de
ellas.
Seguridad Alimentaria

(EFSA)

visions/f80501_es htm

La mision de esta organizacion cubre toda la cadena de prodw
de alimentos. desde los problemas de salud animal en 1a granja
que el producto llega al consumidor. mejorando significativan
Comité Permanente de 1la 1la capacidad de identificar los peligros para la salud hur
Cadena Alimentaria y de independientemente de cuando ocurran durante la produccic

Sanidad Animal alimentos.

http://europa.eu/legislation_summaries/food_safety/general p:
ons/f80502 es.htm

Responsable de wvelar por el cumplimiento de las nc
veterinarias. fitosanitarias y de higiene de los alimentos. Para
realiza auditorias. inspecciones e inspecciones de campo. .
La Oficina Alimentaria y inspecciones y pruebas investigan el uso de productos quir
Veterinaria (OAV) (medicamentos veterinarios, promotores de crecimiento. pestici
residuos de pesticidas en vegetales y productos agricolas orgar

brotes de enfermedades (por ejemplo. peste porcina). etc.

Fuente: Siicex Elaboracion: Propia

Procedimiento de exportacion para productos agricolas

La Unién Europea ha adoptado un conjunto de normas sobre la proteccion de hortalizas y
productos vegetales frescos (frutas, hortalizas, etc.) para prevenir riesgos alimentarios para
humanos y animales y para garantizar la salud, la salud y la seguridad. La calidad de
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nuestros cultivos. Aparecio en la Unidn Europea. Ademas, asegurese de que los productos
fitosanitarios no sean perjudiciales para su salud o el medio ambiente. Por lo tanto,
establece un limite maximo de residuos para las plantas. Para exportar y vender productos

a base de hierbas dentro de la Unidn Europea, siga estos pasos:

Tabla 48: Etapas para la exportacion a la Union Europea

Etapas

- Reconocido por la autoridad sanitaria
) competente del pais exportador
Pais tercero autorizado por la UE para o
- Reconocimiento del control
exportar o ]
fitosanitario nacional y areas de
produccion libres de plagas
- Definir programa de control de

residuos. contaminacion y aditivos

- Cumplir con las normas de seguridad
alimentaria de la Commonwealth

Establecimientos v dreas de produccion o
- Cumplimiento del control

registradas por la autoridad competente L
microbiologico. Importador

autorizado y registrado

- Proporcionado por la autoridad

Certificadbo fitosanitario competente en los dos pasos

anteriores

- Verificacion de documentos de
pruebas fronterizas autorizadas

Controles efectuados por los puertos ) B o .
Verificacion de identidad mediante

fionterizos . .
muestreo Verificacion real

Fuente: Siicex Elaboracion: Propia

Productos Frescos

La Directiva 2000/29 / CE establece medidas de proteccion para evitar la entrada

de organismos nocivos para plantas o productos vegetales en la UE y para prevenir su
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propagacién dentro de la UE. Esta directiva estipula que no se deben sembrar plantas vivas
y partes vivas de plantas, en particular heladas, bulbos, flores cortadas, hojas de arboles y
ramas, hojas, polen, frutas y verduras. Los productos vegetales de origen vegetal y sin
procesar o simplemente procesados contienen madera, pero se aplican ciertas condiciones.
Los anexos 1y 1l de la Directiva 2000/29 / CE enumeran organismos o plantas especificos
0 sus productos cuya existencia esta prohibida en la UE. Por otro lado, el anexo Il de la
Directiva 2000/29 / CE enumera las plantas y los productos vegetales que se importan de
determinados terceros paises tienen prohibido importar a la UE. Las medidas de proteccion
también incluyen los vehiculos utilizados para mover plantas, productos vegetales y otros
objetos relacionados (embalajes, vehiculos, etc.).

Los importadores de determinadas plantas o sus productos (anexo V de la
Directiva 2000/29 / CE) deben estar inscritos en el registro oficial del Estado miembro en
el que estan incorporados. Si esta satisfecho con los resultados de la prueba, puede
reemplazar el certificado fitosanitario con su pasaporte. En ese caso, se aplicaran las reglas
de tréfico de la comunidad. De lo contrario, la denegacion de acceso dentro de la UE, el
transporte a destinos fuera de la UE, la eliminacion de mercancias contaminadas del envio,
la destruccidn, la cuarentena hasta una inspeccion adicional y la eliminacién adecuada son

una excepcion. Solo posible y solo en casos muy especiales)
Control de contaminantes

El marco comdn de la UE para gestionar la presencia de contaminantes en los
alimentos lo proporciona el Reglamento (CEE) 315/93, que prohibe la comercializacion de
alimentos que contengan cantidades inaceptables de residuos. La UE regula los niveles
aceptables de contaminantes y los mantiene lo méas bajos posible. Los Estados miembros
podran tomar medidas mas estrictas que las previstas en el presente Reglamento si
sospechan que la presencia de contaminantes puede suponer un riesgo para la salud

humana.

El Reglamento (CE) n° 1881/2006 establecio los niveles maximos de
determinados contaminantes en los alimentos. Las mediciones del contenido méaximo se
realizaran en la parte comestible del producto que se esté evaluando. Para los productos
compuestos 0 procesados, se tiene en cuenta la proporcion relativa de procesos y

componentes a los que se han sometido. Siicex (2017)
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Limites maximos de residuos de plaguicidas

El marco general para combatir la presencia de plaguicidas en los alimentos es el
Reglamento (CE) n. Publicado desde 396/2005. Establece una tolerancia maxima para los
residuos de plaguicidas en productos animales o vegetales utilizados para el consumo.
animal. Estos limites maximos de residuos (LMR) incluyen, por un lado, LMR especificos
para determinados alimentos destinados al consumo humano o animal y, por otro lado,
incluyen limites generales aplicables cuando no estdn disponibles. La concentracion
maxima de residuos de plaguicidas en los alimentos es de 0,01 mg / kg. Este limite general
se aplica de forma predeterminada. Es decir, se aplica en todos los casos en los que no se
establecen LMR especificamente para el producto o tipo de producto. En algunos casos, el
LMR especifico enumerado excede el limite predeterminado. En otros casos, se puede
establecer un LMR temporal. Siicex (2017)

Controles referentes a aditivos

A partir de 2010 entr6 en vigor una nueva normativa sobre aditivos alimentarios.
El Reglamento N° 1333/2008 regula todos los aditivos alimentarios, incluidos los
colorantes y los edulcorantes. Las enzimas alimentarias estan reguladas por el Reglamento
(CE) n°® 1332/2008. El etiquetado de los aditivos alimentarios debe cumplir las condiciones
generales establecidas en la Directiva 2000/13/CE y contener la informacion necesaria para
identificarlos (nombre, lote, fabricante, etc.). La Directiva 88/388/EC proporciona la base
legal para los aromas utilizados para aromatizar o dar sabor a los alimentos, incluidos los
aromas Yy los productos alimenticios importados a la UE. A partir de enero de 2011, esta
directiva sera sustituida por el namero de reglamento. 133/2008. Del mismo modo, la
Directiva 88/388/CE establece requisitos de etiquetado para las fragancias que no se
venderan al consumidor final, como el nombre y la direccién del fabricante o del

acondicionador, el nombre y el proveedor y las sustancias utilizadas. Sexo (2017)
Higiene

- Los requisitos de higiene alimentaria relevantes se tienen en cuenta en el articulo
36 de la norma 852/2004 / CE.

- Obligacién general de los explotadores de empresas alimentarias de controlar la
seguridad de los productos y procesos bajo su responsabilidad (articulo 3)
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- Cumplir con las normas generales de higiene empresarial para la produccion
primaria (articulo 3) articulo 4.1 y anexo ) parte A))

- Cumplimiento Normas generales sobre la higiene del operario durante el periodo
de posproduccion (articulo 4.2 y anexo I1)

- Requisitos de temperatura, cadena de frio y microbiolégicos para determinados
productos (articulo 4.3 de 15 de noviembre de 2005 y Reglamento de la Comision
2073/2005 / relativo a las normas microbioldgicas aplicables a los productos
alimenticios) y modificaciones posteriores) CE, y modificaciones del Reglamento
1441/2007 / CE, Reglamento 2073/2005 / EC)

Procedimientos basados en principios HACCP (articulo 5)

Registrado como miembro creado (art. 6)
Envasado de alimentos

La Norma (CE) N ° 1935/200 establece un marco general para materiales y
objetos, incluidos los llamados objetos activos e inteligentes y materiales que entran en
contacto o estan destinados a entrar en contacto con productos, alimentos. Se consideran
todos los tipos de envases, incluyendo botellas de plastico y vidrio, cierres, colas y tintas
para etiquetas. Los envases activos e inteligentes a los que se hace referencia en las
regulaciones anteriores pueden, por ejemplo, extender la vida util de los alimentos o
proporcionar informacién sobre su estado (los envases inteligentes se pueden cambiar). Si
la comida cambia, el color cambiard). Las condiciones de fabricacion de materiales y
objetos que entran en contacto con productos alimenticios estan reguladas por el
Reglamento (CE) no. 2023/2006 sobre buenas practicas de fabricacion de materiales y
articulos en contacto con alimentos. Ademas, los materiales y objetos "activos" que alteren
la composicién o las propiedades sensoriales de los alimentos deben cumplir con el
Reglamento (CE) no. 1333/2008 y la normativa nacional vigente. Las etiquetas de los
materiales y articulos destinados a entrar en contacto con alimentos deben mostrar sus
propiedades. Los materiales y articulos no destinados especificamente a la conservacion o
envasado de alimentos deben estar marcados con "Contacto con alimentos” o el simbolo
especificado en el Anexo Il del reglamento (CE) no. 1935/2004 (los iconos deben ser vaso

y tenedor).
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Imagen 5: Simbolo de envasado de alimentos

Etiquetado

La Directiva 2000/13 / CE y sus modificaciones, la Directiva 2008/5 / CE, establecen

requisitos generales para el etiquetado, etiquetado y publicidad de los alimentos.
Se requieren los siguientes elementos para el etiquetado:

— Tipo de venta (hombre del producto)

— Lista de ingredientes

— Cantidad neta

— Fecha de caducidad

— Condiciones especiales de almacenamiento y uso

— Nombre del fabricante o envasador o nombre y direccion de la empresa

— Declaracion de nutricion, propiedades medicinales y para la salud

El 1 de julio de 2007, entr6 en vigencia la Regla 1924/2006, una nueva regla
sobre declaraciones de propiedades nutricionales, de salud y de medicamentos. Este
reglamento establece condiciones a nivel de la UE para el uso de declaraciones
nutricionales como "bajo contenido de grasas" y "alto contenido de vitamina C".
Declaraciones farmaceuticas como "bajo en grasa” y "alto contenido de fibra" indican que
estas declaraciones deben adherirse a una definicion armoniosa para que tengan el mismo

significado en todos los paises de la UE. Siicex (2017)
Etiquetado sobre propiedades nutritivas

La Directiva 90/496 /CE trata del etiquetado de las propiedades nutricionales de

los alimentos para el consumidor final y se aplica a las empresas que prestan servicios de
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restauracion colectiva (restaurantes, hospitales, restaurantes, noticias, etc.). Esta directiva
no se aplica a las aguas minerales naturales u otras aguas destinadas al consumo humano,

ni a los alimentos o complementos dietéticos. Siicex (2017)

3.1.4.Estrategias de Marketing y ventas
3.14.1. Producto

a) Nombre del Producto
Pifia Golden o MD2

b) Nombre cientifico
Ananas comosus,

c) Partida Arancelaria

La clasificacion arancelaria nacional de la pifia Golden en el presente estudio son:

Tabla 49: Clasificacion Arancelaria de la pifia Golden

Clasificacion Arancelaria

Seccion: II  Productos del reino vegetal

Capitulo:8  Frutas y frutos comestibles; cortezas de agrios (citricos), melones o sandias

Datiles, higos. pifias tropicales (ananas). aguacates (paltas). guayabas. mangos
8.04
y mangostanes. frescos o secos.

0804.30.00.00 - Pifias (ananas)

Fuente: Sunat  Elaboracion: Propia
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Imagen 6: Ficha técnica de la Pifia —Comercializadora de pifia Cieza

FICHA TECNICA
TECHNICAL INFORMATION

Nombre: Pira Colden
Nombre cientifico: Ananas sativus
Partida Arancelaria: 0804300000

Caracteristicas organolépticas
Forma: son infrutescencias de forma ovalada
y gruesa.

Tamafo y peso: la pifia tropical mide unos 30
centimetros y tiene un didmetro
de 5. Su peso ronda los dos
kilos. La pifia baby pesa entre
300 y 700 gramos.

Color: en ambas la pulpa de color amarillo o
blanco se encuentra rodeada de
bracteas que forman la piel del fruto;

Especificacion de Empaque de Pifia en el extremo superior las bracteas se
Tipo de caja Open Top 60xx 40 cm transforman en una llamativa corona
de hojas verdes.
Calibre De 4 - 10 (equivale al numero
de piﬁas_por caja de acuerdo a .
su tamafio) Sabor: la pulpa es muy aromatica y de sabor
Pase Nato 11.5Kg = 25.36 Ib dulce. Las Qiﬁos pequeﬁos suelen tener
un sabor més delicado que las grandes.
Peso Bruto 12.0 Kg = 26.46 Ib La pifia baby tiene las propiedades
gustativas de la pifia tropical corregidas
Grado Briz Entre 13° a 14° y aumentadas.
Acidez Promedia 0.76
- Usos gastronémicos
Variedad MD2 (golden)
Se consume generalmente fresca, sola o en
Translucencia de la pulpa 1.0 macedonia, asi como formando parte de
diferentes postres y preparaciones, en zumo
Color promedio Entre0y 1.5 o en almibar.
Bandejas/ Reefer 1.500

Elaboracién: Propia
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3.1.4.2. Precio

Determinar la politica de precios basada en precio FOB/Kg competitivo /
promedio ponderado, costos de distribucion y comunicacion y contexto econdémico.
Promperu (2017)

Tabla 50: Precio Ponderado de la Pifia Golden (2016-2017)

Fecha Precio FOB/Kg

2016/06 3.3

2016/07 1.435
2016/08 1.375
2016/09 1.358
2016/10 1.567
2017/06 1.338
2017/10 0.083

Fuente: Siicex  Elaboracién: Propia

3.14.3. Plaza

Tenga en cuenta que para el mercado europeo debe acceder a través de un
importador o distribuidor. Ademas, si quieres penetrar en la mayor parte del mercado
europeo, es mas econdémico trabajar con empresas que tengan oficinas y distribuidores en
los puertos de Rotterdam y Amberes. Estos mercados no solo tienen una buena
infraestructura. Existen variedad de medios de distribucion para penetrar en el mercado
Espafia, estos se analizaran con la intencién de establecer el mejor medio para la

distribucion de la pifia Golden. Promperu (2017)
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Imagen 7: Canales de comercializacién y canales para la pifia Golden

Empresa que brinda

Exportador .. ., -
P = servicios de seleccion, > Importador

extra europeo )
b lavado Yy empaquetado MaVOHSta

Empresa
rempacuetado

Fuente: CBI Elaboracién: Propia
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3.1.4.4. Promocion

El distribuidor sera el encargado de realizar las estrategias de promocion en el

mercado de destino (Espafia). sin embargo, se realizard una promocién publicitaria por

internet, basandose en las redes sociales méas conocidas y usadas como: Facebook, Twitter,

Youtube, etc.

Ademas, se aprovecharan ferias internacionales representantes en Per( y Espafia,

tales como: Expo Alimentaria, donde se pondra en exhibicion nuestro producto, estando al

alcance de futuros clientes, participando de la rueda de negocios que hay en estos eventos,

asi mismo se plantea participar en ferias dentro de la Union Europea, como la BIOFACH

2019; lo que le permitird a la empresa “Comercializadora de pina Cieza”, ampliar su vision

empresarial con una mayor cartera de clientes, poniéndose en contacto con supermercados,

tiendas especializadas y con un distribuidor. Promperu (2017)

Tabla 51: Ferias y Eventos del Sector Agro y Agroindustria

Nombre del evento Fecha Lugar
BIOFACH 2019 13/02/2019 Nuremberg
EXPO PERU - DUBAI 19/11/2018 DUBAI
MISION COMERCIAL CAFES ASIA 08/11/2018 Seul - Beijing - Taipei
SALON DU CHOCOLAT 2018 31/10/2018 Paris
SIAL 2018 21/10/2018 PARIS

Fuente: Ruedas de Negocio Elaboracion: Propia
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Imagen 8: Feria Biofach

3.1.4.5. Ventas
3.1.45.1. Andlisis de la demanda

Evolucién de la poblacién

Tabla 52: Evolucidn de la poblacién de Espafia (2013-2017)

ARo Poblacién
2013 46,620,045
2014 46,480,882
2015 46,444,832
2016 46,484,062
2017 46,572,028

Fuente: Banco Mundial Elaboracion: Propia

Consumo e importaciones mundiales

Tabla 53: Importacion de bienes en Espafia

Nivel de Importaciones (Espafia)

2013 340.598
2014 358.924
2015 309.292
2016 309.31

2017 350.636

Fuente: Santandertrade Elaboracion: Propia
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Tabla 54: Consumo de pifia en miles de toneladas (2013-2017)

Afo Consumo
2013 130.5
2014 114.8
2015 114.8
2016 143.5
2017 148.8

Fuente: Statista.es Elaboracién: Propia

Tabla 55: Niveles de Precios de la pifia en U.E

Producto Variedad Distribuidor Origen Peso Precio*

Pifia en Bélgica SWF Varios Costa Rica - US$ 9.14 x por caja

US$ 13.42 x por
Pifia en Dinamarca SWF Varios Costa Rica - caja

Pifia en Francia Cayena Varios Africa Occ. - US$ 2.10 x kilo
Pifia en Alemania SWF Varios Costa Rica - US$ 7.25 X caja
Pifia en Paises Bajos SWF Varios Costa Rica - US$ 13.12 x caja
Pifia en Italia SWF Varios Brasil - US$ 2.25 x kilo
Pifia en Portugal SWF Varios Costa Rica - US$ 0.86 x kilo
Pifia en Espafa SWF Varios Costa Rica - US$ 0.86 x kilo
Pifia en Reino Unido SWF Varios Costa Rica - US$ 7.72 X caja

Después de analizar y describir nuestros indicadores, procedemos a calcular la

demanda histérica de la pifia en Espafia en el periodo (2013 -2017).

Tabla 56: Demanda historica del consumo de pifia en Espafia

Afio Consumo
2013 3.57
2014 4.05
2015 4.05
2016 3.24
2017 3.13

Elaboracién: Propia

La demanda historica es obtenida luego de multiplicar la poblacion anual en
Espafia y el consumo per-capita de la pifia en el periodo (2013 -2017). Se puede destacar

gue conforme han pasado los afios el consumo de la pifia ha venido incrementando.
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Demanda Proyectada

Se aplicard el método de regresion lineal simple para determinar la demanda
proyectada de la pifia Golden con destino a Espafia, hasta el afio 2023.

Tabla 57: Demanda Proyectada de Pifia Golden (2018-2023)

Demanda Proyectada

Afo (TN)
2018 610,504
2019 830,815
2020 1,085,020
2021 1,373,119
2022 1,695,112
2023 2,050,999

Elaboracidn: Propia
3.1.4.5.2.  Anadlisis de la oferta

La oferta histérica de la pifia Golden fue determinada por toda la cantidad en kg

del producto, que llega se importa de Espafia cada afio de los diferentes paises del mundo.

Tabla 58: Oferta Historica de la Pifia (2013-2017)

ARo Oferta Kg
2013 114842
2014 153249
2015 143535
2016 151793
2017 168738

Fuente: Trademap Elaboracion: Propia

No obstante, también se debe considerar la oferta de la pifia de Espafa, el mismo

que es exportado destinando un pequefio porcentaje para la comercializacion en su pais.

Tabla 59: Oferta de la Pifia en Espafia (2013-2017)

Oferta de Espafa

Ao Kg

2013 114842
2014 153249
2015 143535
2016 151793
2017 168738

Fuente: Trademap Elaboracion: Propia
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Para determinar la oferta historica total debemos sumar la oferta hecha por Espafia

con la oferta de los demas paises. Esto se refleja en la tabla.

Tabla 60: Oferta histérica de la pifia (2013-2017)

Afo Oferta de Espafia Kg
2013 135719
2014 179109
2015 169985
2016 181234
2017 199820

Fuente: Trademap Elaboracion: Propia

Oferta Proyectada

Para calcular la oferta proyectada de la pifia Golden se usé como base los datos

historicos de la oferta del 2013 al 2017, los cuales proyectaremos hasta el afio 2023.

3.1453.

Afo Consumo
2018 240,356.20
2019 276,641.52
2020 315,879.56
2021 358,070.32
2022 403,213.80
2023 451,310.00

Elaboraciéon: Propia

Demanda Insatisfecha

Tabla 61: Oferta proyectada de la pifia Golden (2018-2023)

Para determinar la demanda insatisfecha, hacemos una diferencia de la demanda

proyectada con la oferta proyectada.

Tabla 62: Demanda Insatisfecha de la pifia Golden (2018-2023)

Demanda

Ao Proyectada Oferta Proyectada Demanda insatisfecha
2018 610,503.56 240,356.20 370,147.36

2019 830,814.56 276,641.52 554,173.04

2020 1,085,019.56 315,879.56 769,140.00

2021 1,373,118.56 358,070.32 1,015,048.24
2022 1,695,111.56 403,213.80 1,291,897.76
2023 2,050,998.56 451,310.00 1,599,688.56

Elaboracion: Propia
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3.145.4. Demanda dirigida al proyecto

Esta pregunta debe cubrir toda la necesidad insatisfecha del proyecto. Como no se
pueden satisfacer todas las necesidades, se deben considerar tres factores principales para
determinar la proporcién de participacion de mercado: el tamafio de los competidores, el

numero de competidores y la similitud del producto.

La siguiente tabla muestra los valores correspondientes de participacion de mercado para

los tres factores anteriores.

Tabla 63: Guia de aproximaciones de porcentajes de participacion de mercado

o ¢Quétan grandes ¢Qué tfm o3 2 (',-Que a (Cual seria tu
competidores similares son G A
son tus : = participacion?
e s tienes? sus productos a
competidores?
los tuyos?
1 Grandes Muchos Similares 0-0.5%
2  Grandes Algunos Similares 0-0.5%
3 Grandes Uno Similares 0.5% - 5%
4  Grandes Muchos Diferente 0.5% - 5%
5 Grandes Algunos Diferente 0.5%- 5%
6 Grandes Uno Diferente 10% - 15%
7 Pequeiios Muchos Similares 5% - 10%
8 Pequeiios Algunos Similares 10% - 15%
9 Pequeiios Muchos Diferente 10% - 15%
10 Pequeiios Algunos Diferente 20% - 30%
11 Pequeiios Uno Similares 30% - 50%
12 Pequeilos Uno Diferente 40% - 80%
13 Sin Competencia  Sin Competencia Sin Competencia  80% - 100%

Fuente: Entrepreneur (2017

Elaboracién: Rescatado de la tesis German Chanta

Considerando los valores de la tabla N° 4.14, nosotros nos ubicamos en el rango
de 5-10%, debido a que tenemos grandes competidores, diferentes productos ofrecen y el

mercado tiene un competidor fuerte.

Para el periodo de estudio del proyecto consideraremos los afios 2017 — 2023.
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Tabla 64: Demanda dirigida en el proyecto

%

Demanda para el

Afo Demanda insatisfecha Participacion Proyecto (Kq)
2018 370,147.36 25.00% 92,536.84
2019 554,173.04 26.00% 144,084.99
2020 769,140.00 27.00% 207,667.80
2021 1,015,048.24 28.00% 284,213.51
2022 1,291,897.76 29.00% 374,650.35
2023 1,599,688.56 30.00% 479,906.57

Elaboracién: Propia
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3.1.5. Modelo Financiero

Materia Prima:

Tabla 65: Costo total de materia prima para la produccion de pifia Golden

Materia Prima
Cantidad Precio Total
Compra de semillas 1 S/ 14,000.00 S/ 14,000.00

Elaboracion: Propia

Tabla 66: Costo total de mano de obra directa para la produccion de pifia Golden

Mano de obra directa

Cantidad Precio Total
Para sembrar la Pifia
Pago al personal 25 S/ 40.00 S/ 1,000.00
Los 7 dias de sembrado se utiliza fungicidas, insecticidas y foliares
Pago al personal 4 S/ 40.00 S/ 160.00
A los 30 dias de sembrado se aplica granulado para arraizar en pepa
Pago al personal 6 S/ 40.00 S/ 240.00
A los 3 meses de sembrado se aplica granulado para macollo de la pifia
Cultivo del terreno 10 S/ 35.00 S/ 350.00
Pago al personal 6 S/ 40.00 S/ 240.00
A los 4 meses foliares para ayudar a la planta
Pago al personal 6 S/ 40.00 S/ 240.00
A los 6 meses para cultivar (sacar maleza)
Pago al personal 10 S/ 35.00 S/ 350.00
A los 6 meses 1 semana (induccién de planta)
Pago al personal 6 S/ 40.00 S/ 240.00
A los 8 meses frutos estan listos para ser tratados de las plagas fumiga el fruto
Fumigadores 5 S/ 160.00 S/ 800.00
10 meses tratado de fruta
Pago al personal 5 S/ 40.00 S/ 200.00
11 meses tratado de fruta
Pago al personal 5 S/ 40.00 S/ 200.00
11 meses 15 dias tratado de fruta
Pago al personal 5 S/ 40.00 S/ 200.00
Total Mano de obra directa en siembra y cosecha S/ 4,220.00

Elaboracion: Propia
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Tabla 67: Total de costos indirectos de fabricacion para la produccion de pifia Golden

Costos indirectos de fabricacion

Cantidad Precio Total
Para sembrar la Pifia
Alquiler de terreno 1 S/ 2,000.00 S/ 2,000.00
Limpieza de terrefio 1 S/ 500.00 S/ 500.00
Preparacién de terreno 1 S/ 500.00 S/ 500.00
Traslado de semilla de Satipo 1 S/ 7500.00 S/ 7,500.00
Traslado de semilla a campo 1 S/ 800.00 S/ 800.00
Los 7 dias de sembrado se utiliza fungicidas, insecticidas y foliares
Abonos 1 S/ 600.00 S/ 600.00
A los 30 dias de sembrado se aplica granulado para arraizar en pepa
10 Bolsas 1 S/ 950.00 S/ 950.00
A los 3 meses de sembrado se aplica granulado para macollo de la pifia
10 Bolsas 1 S/ 950.00 S/ 950.00
A los 4 meses foliares para ayudar a la planta
Foliares 1 S/ 800.00 S/ 800.00

A los 5 meses granulado para preparar la planta para su induccién (anchear
planta)

10 bolsas 1 S/ 1,150.00 S/ 1,150.00
A los 6 meses 1 semana (induccién de planta)

2 etreles 2 S/ 280.00 S/ 560.00
A los 8 meses frutos estan listos para ser tratados de las plagas fumiga el fruto
Abonos 1 S/ 2450.00 S/ 2,450.00
10 meses tratado de fruta

Abonos 1 S/ 500.00 S/ 500.00
11 meses tratado de fruta

Abonos 1 S/ 500.00 S/ 500.00
11 meses 15 dias tratado de fruta

Abonos 1 S/ 500.00 s/ 500.00
Total Costos indirectos de fabricacion en siembray cosecha S/ 20,260.00

Elaboracién: Propia

106



Tabla 68: Total de costos de produccién de pifia Golden

Total Costos de Produccion de la pifia

Golden Total S/ Total $

Materia Prima S/ 14,000.00 $ 4,117.65

Mano de obra directa S/ 4,220.00 $ 1,241.18

Costos indirectos de fabricacion S/ 20,260.00 $ 5,958.82

Total S/ 38,480.00 $ 11,317.65
2018 2019

Cosecha 92,536.84 144,084.99

Caja unidades 8 8

Total cajas 11567.105 18010.6238

Tipo de cambio S/ 3.40

Elaboracién: Propia

Tabla 69: Proyeccion de ventas

2018 2019
Total S/ Total $ Total S/ Total $
Precio de venta Exw S/ 23.00 $ 6.76 S/ 23.00 $ 6.76
Utilidad (20%0) S/ 460 S/ 1.35 S/ 460 S/ 1.35
Total ventas S/319,252.10 $93,897.68 S/497,093.22 $146,203.89

Elaboracién: Propia
Tabla 70: Total de gasto para la produccion de pifia Golden

Gastos de Venta o de Exportacion
Total S/ Total $
Caja Vacia S/ 6,187.50 $ 1,819.85
Flete de cada caja desde lugar de produccion S/ 4,125.00 $ 1,213.24
Flete de cada caja desde Naranjos - Chiclayo S/ 10,312.50 $ 3,033.09

Personal de cosecha S/ 3,000.00 $ 882.35
Certificado de Origen S/ 42.48 $ 1249
Gastos de origen: S/ 3,233.40 $ 951.00
Transporte Paita — Chiclayo- Paita : S/ 2,992.00 $ 880.00
Estiba y desestiba en Origen S/ 250.00 $ 7353
Gastos operativos S/ 51.00 $ 15.00
Total de Gastos de exportacion FOB S/23,625.00 $6,948.53

Gastos de Administrativos

Gerente S/ 2,000.00 $ 588.24

Total de gastos administrativos S/ 2,000.00 $ 588.24

Elaboracién: Propia
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Tabla 71: Flujo de caja econémico

2018 2019
Ingresos 93,898 146,204
Ventas 93,898 146,203.89
Drawback 0 0
Egresos 40,992 57,220
Infraestructura 0 0
Equipos 0 0
Muebles 0 0
Cambio de Capital de
trabajo 0 0
Costos de Produccion 11,318 12,449
Materia Prima 4,118 4,529
Mano de obra Directa 1,241 1,365
Costos Indirectos de
Fabricacion 5,959 6,555
Gastos Operativos 29,675 44,771
Gastos Administrativos 588 588
Gastos de Exportacion o
Ventas 6,949 6,949
Impuesto a la Renta 22,138 37,234
Flujo de Caja Econémico 52,906 88,983
Elaboracién: Propia
Tabla 72: Estado de ganancias y pérdidas
Estado de Ganancias y Perdidas
2018 2019
Ventas 93,898 146,204
Costo de Venta 11,318 12,449
Utilidad Bruta 82,580 133,754
Gastos Administrativos 588 588
Gastos de Venta o Exportacion 6,949 6,949
Utilidad antes de la Utilidad 75,043 126,218
Impuesto a la Renta 22,138 37,234
Utilidad Neta 52,906 88,983

Elaboracién: Propia
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Tabla 73: TIRy VAN

TIRE 49%
VANE $ 125,275.57
Costo de capital 8%

Elaboracidn: Propia

Se detalla el VAN y el TIR los cuales son indicadores para verificar la viabilidad y
rentabilidad del plan de negocio, obteniéndose un TIR del 49% y un VAN del S/ 125,275.57, lo

cual indica que el plan de negocios es viable y rentable.
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

Se determind que el proyecto si es factible en razon de que el estudio de mercado
determina que, si hay demanda para el producto, y por tal motivo el proyecto si se puede
implementar. Ademas, existe una tendencia creciente en la demanda de pifia Golden en el
mercado espafiol.

Se determino que en la Comercializadora de pifia Cieza su inversion es propia, de tal
manera que no cuenta con financiacion para comprar la maquinaria tecnologia y equipos
necesarios para mejorar su empresa y lograr expandirse con su producto en los mercados
internacionales.

Si bien es cierto la pifia Golden es un producto que en los Gltimos afios ha logrado
tener una mayor demanda en mercados en el exterior, no obstante es sabido la carencia de
conocimiento que poseen las empresas en gestion exportadora, es por ello que desarrollar
estrategias que permita realizar estudios de mercados y busqueda de clientes asi como el
desarrollo de una area de comercio exterior ya sea interna o externa.

La elaboracion de un plan de negocios que permita a la empresa Comercializadora de
pifia Cieza realizar un proceso de exportacion efectivo y eficaz teniendo en cuenta que
Espafia es un mercado que en los ultimos afios ha incrementado la demanda de nuestro
producto y a esto sumandole el acuerdo comercial que poseemos con la Union Europea,
posterior a ello sumarle el estudio completo que se ha realizado resulta una opcién rentable

que pueda traer beneficios a la empresas en un futuro
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4.2. Recomendaciones

Se recomienda mejorar las condiciones para que la produccién de pifia Golden de la
region San Martin cuente con los beneficios para mejorar la productividad y asi ser mas
competente en los mercados internacionales, de tal manera capacitar a los trabajadores de
la empresa Comercializadora de pifia Cieza ,sobre las caracteristicas ,parametros y
estandares de calidad que exigen los mercados internacionales para ser exportado; de tal
forma la pifia Golden contribuye mucho a la salud de las personas es por ello que es muy
demandado por los consumidores espafioles.

A las personas relacionadas con el campo de la investigacion, se recomienda que
repitan y amplien esta experiencia. Debido a que en el presente trabajo se tomé una
muestra pequefia, pero apta para este trabajo investigativo, Asi mismo deberian tomar en
cuenta diferentes factores que tal vez puedan intervenir en mayor parte que en este
proyecto no se tuvieron en cuenta.

Se recomienda a la empresa buscar capacitacion en gestién exportadora ya que si les
resulta econémicamente una desventaja desarrollar una Area de Comercio Exterior en la
empresa, tomar opciones de desarrollo por programas que realiza Promperu
constantemente.

Al presentar la propuesta de gestion exportadora se recomienda involucrarse por
completo en todo el proceso de exportacion tanto desde la adquisicién de la materia prima
y en toda la distribucion fisica internacional teniendo u n contacto cercano con el

consumidor final y porque no ofrecer un servicio postventa.
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ANEXOS

Tabla 74: Matriz de consistencia

OBJETIVOS HIPOTESIS ;
Objetivo general Hipotesis general VARIABLES DIMENSIONES METODOLOGIA
: ot Estructura Organizacional
Proponer un plan de Si se disena una propue_sta Blan de « Enfoque: Descriptivo
negocios que logre la ggton?:?: ngé c;%?:'olsé Negocios Andlisis del mercado + Tipo: Entrevista/
exportacion de la pifa axporaciin: de B ‘oA « Diseio: Cualitativo -
Golden al mercado Gcﬁden hadi ol mercpa do Estados Financieros Cuantitativo
espaiiol, en la espafiol, en la Empresa e Unidad de investigacion:
Comercializadora de pina Comercializadora de Pina Actividad Econémica Comercializadora de pifa
Cieza, periodo 2018-2021. Cieza periodo 2018-2021 Cieza
- | Exportacien | Oferta exportable
Precio establecido
Objetivos especificos Hipotesis especificos Indicadores Fuente de Informacion
Analizar la situacion actual : - FODA
de produccion de pifia N_o es cierto que, si se Estruc_tura de plan de _ ) o
Golden y costos en la disefia una p_ropuesta de Plan Qe negocios Reggs;[os del area de logistica/
comercializadora de pina plan dg r:;)golcnos, en[ttonqgs Negocios Tamafio del mercado potencial | Revision documentaria
Cieza. sera viable la exportacion = —
' de la pina Golden hacia el I/?\Tlano del mercado objelivo
mercado espanol, en la TIR Regponsable del drea de
Empresa Comercializadora — logistica/Entrevista

Analizar los niveles de | de Pifla Cieza, periodo Produccion _
Golden durante los Ultimos % Demanda del Mercado
afios. Exportacion

Margen de utilidad

Precio de mercado

Libros de modelos de mejoras de
gestion logistica/ Revision
documentaria

Elaboracion: Propia
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Cuestionario y Entrevistas Validados Por Expertos

Estimade Mag. Doctor(a)........LICMCe. . S VLISV .Y .\ D20 . T a

Por la presente, reciba usted mi saludo cordial y fraterno; al mismo tiempo solicito de su
sapiencia profesional para que emita juicios sobre “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
EXPORTACION DE PINA GOLDEN AL MERCADO DE ESPARA DE LA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA - CHICLAYO, 2018 — 2021” Que se le presenta.

Para alcanzar este objetivo se le ha seleccionado como experto en la materia y se
necesita su vailiosa opinion; para tal fin debe marcar con un aspa (x) para cada indicador en la
columna que considere conveniente.

Tenga a bien evaluar los siguientes items del cuestionario aplicado a los expertos en

comercio internacional de acuerdo a las siguientes categorias:

[ " De acuerdo tA' a2 I " En desacuerdo (D) Totalmente de acuerdo (TD)
(2) l (1)

(3)

Le agradezco profundamente su fina atencion.

Atentamente:
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Adjunto:

e Cuadro de operacionalizacion de variables

ftems Técnicas e
Variables Dimension Indicadores instrumentos
Estructura FODA BNl
organizacional | Estructura del E1,E5,E8,E1 Entrevista/ guia de
plan de entrevista
negocios
Vi Tamario del E6,E9,E6
Plan de mercado
negocios Andlisis de potencial
mercado Tamafio del ET:EL2
mercado
objetivo
Estado Analisis de datos
financiero VAN /guia de andlisis de
TIR datos
Actividad Produccién
econémica
V2 Restricciones Encuesta
Exportacion Oferta arancelarias /cuestionario
exportable | Demanda del | C6,C11,E12,E10,53
mercado
Precio Margende |E£2,E5
establecido utilidad andlisis documental
C3,C4 /guia de analisis
documental
Precio de
mercado
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o Instrumento de recoleccién de los datos (cuestionario) con alternativas para su validacion.

Objetivo general

Proponer un plan de negocios que logre la exportaciéin de la pifia Golden al

mercado espafiol, en la COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA, periodo 2018-2021.
. Objetivos especificos:

e Analizar la situacién actual de produccién de pifia Golden y costos en la
COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA.

e Analizar los niveles de exportacién de pifia Golden durante los Gltimos afios.

e Plantear nuevas estrategias comerciales de exportacién para la comercializadora
de pifa Cieza

e Disefiar un plan de negocios que logre de manera adecuada la exportacion de la

pifia Golden a Espafia.
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CUESTIONARIO A LOS TRABAJADORES DE LA COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA

N° ITEM VALORACION
A D TA

1 | (Es constante la calificacion del nivel de
produccion de la pitia Golden en la region San v
Martin?

2 | ;Considera que el tamaiio de la pitia Golden que se
produce en la region San Martin es el adecuado para | v
comercializar al mercado extranjero (Espaiia)?

3 ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de

pifia Golden en el mercado nacional e Vv
internacional? >

4 ¢ Considera precios, abastecimiento y calidad de

producto para la eleccidn de proveedores de pifia
Golden? ¥

5 | ;Considera que los proveedores de pifia Golden son
suficientes para satisfacer la demanda? v

6 | ;Considera que la produccién de pina Golden en la
region san Martin es suficiente para cumplir con los a
pedidos de las empresas exportadoras?

7 | ;Conoce alguna restriccion que impida que la pifia
Golden pueda ser exportada al mercado extranjero? v

¥

8 | ;La competencia influye en una empresa
exportadora para la compra de pifia Golden?

o /

9 | ¢Influird la demanda del mercado extranjero para
la exportacion de pifia Golden? | v

[
10 | ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con

una planificacion anticipada? =
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ENTREVISTA N° 1 AL SENOR ANDERSON CIEZA GONAS GERENTE DE LA EMPRESA

Ne iTEmM VALORACION
A D TA
1 | ;Tiene conocimiento sobre un plan de Negocio? v
¢Cual?
2 | ¢Qué necesité para tener éxito en este tipo de o
negocios? ;Por qué?
3 | ;Qué tipo de produccidn de pifia Golden ofrece la P
Empresa comercializadora de pifia Cieza?
4 | ;Qué lo diferencia de las demds empresas que
comercializan pifias Golden? ;Por qué? v/
5 | ;La empresa comercializadora de pifia Cieza ha
tenido la oportunidad de elaborar un plan de
Negocio para la comercializacion y exportacion de 7
pifia Golden?
6 | ;Sabe Ud. quienes son sus principales competidores
en el dmbito comercial? 4
7 | ;Cudles son las Debilidades y Amenazas con la que
afronta su empresa? /
8 | ;Parala ejecucion del plan de Negocios la empresa
cuenta con inversion propia o algun financiamiento?
¢ Promedio del monto a invertir? 4
9 | ;Qué tipo de marketing puede utilizar para poder
captar compradores en el mercado de Espaiia? v
10 | ;La empresa comercializadora de pifia Cieza ha
realizado algiin tipo de exportacion a un mercado
Internacional? ;A cudl? d
11 | ;Con cuanta capacidad de produccion cuenia la
empresa para exportar a un mercado Internacional? 7
12 | ;Cree Ud. Poder satisfacer la demanda en el /
Mercado de Esparia?
13 | ;Con que tipo de incoterms le seria mds beneficioso ) {

ara la exportacion de su producto? ;Por qué?
p P i 4
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Entrevista N°2 para expertos en el &ambito de exportacién y empresas

comercializadoras de productos iguales

N° ITEM VALORACION
A D TA
1 | ;Considera necesario un plan de negocio para 7
realizar una exportacion? i @ ;
2 | ;Como sabe Ud., que tanto margen es mucho o poco
para el negocio? = Vg
3 | ;/Qué factores toma en consideracién para exportar
pifia Golden a un mercado internacional? |,
4 | ;Solo se mejora el margen reduciendo costos?
(Por qué? & Ve
5 | ;Tiene conocimientos cuales son los mercados mds
atractivos para la exportacién de pivia Golden? L 7
6 | ;Tiene conocimiento de empresas que exporten pifia
Golden? | P
7 | ;Tiene conocimiento si Peri cuenta con un acuerdo
comercial para ingresar su producto al mercado de v
Espaiia? !
8 | ;Qué tipo de incoterms recomienda para realizar
su exportacion pinia Golden? b v
9 | (Qué documentacion son necesarios para la
exportacion de pifia Golden? C V
10 | ;Cudles son los indices de produccién de pifia
Golden en los iiltimos afios? v
11 | ;Qué tipo de envase y embalaje se utiliza para la L
| comercializacion de pifia Golden?
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®  Ficha de validacion.

Se le agradece cualquier observacion, sugerencia o recomendacién sobre algtin de los
acapites propuestos. Por favor, refiéralas a continuacion:

oy 5
Validado por el Mag. Dr(a): O s/
Especialidad: - X 3
Tiempo de docencia universitaria: R 0'7\(95

Tiempo de experiencia profesional: l‘_‘hs di 1o oS

Tiempo de experiencia en investigacion cientifica: ’HQS 2 SO S

: Mag. Dr. (a) M%@M&)\\@?\/\h% OO‘MIO{\;_‘_
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JUICIO DE EXPERTOS

Estimado Mag. Doctor(a)/"'/7‘£z{éf4[a%%/”é§'§/x“¢”ﬂ/Z %/’ﬂ

Por la presente, reciba usted mi saludo cordial y fraterno; al mismo tiempo solicito de su
sapiencia profesional para que emita juicios sobre “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
EXPORTACION DE PINA GOLDEN AL MERCADO DE ESPANA DE LA EMPRESA
" COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA - CHICLAYO, 2018 — 2021” Que se le presenta.

Para alcanzar este objetivo se le ha seleccionado como experto en la materia y se
necesita su valiosa opinion; para tal fin debe marcar con un aspa (x) para cada indicador en la

columna que considere conveniente.

Tenga a bien evaluar los siguientes items del cuestionario aplicado a los expertos en
comercio internacional de acuerdo a las siguientes categorias:

De acuerdo (A) En desacuerdo (D) Totalmente de acuerdo (TD)

(3) () (1)

Le agradezco profundamente su fina atencién.

Atentamente:
W

OFZY$Z 5/
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Adjunto:

e Cuadro de operacionalizacion de variables

ftems Técnicas e
Variables Dimension Indicadores instrumentos
Estructura FODA BNl
organizacional | Estructura del E1,E5,E8,E1 Entrevista/ guia de
plan de entrevista
negocios
Vi Tamario del E6,E9,E6
Plan de mercado
negocios Andlisis de potencial
mercado Tamafio del ET:EL2
mercado
objetivo
Estado Analisis de datos
financiero VAN /guia de andlisis de
TIR datos
Actividad Produccién
econémica
V2 Restricciones Encuesta
Exportacion Oferta arancelarias /cuestionario
exportable | Demanda del | C6,C11,E12,E10,53
mercado
Precio Margende |E£2,E5
establecido utilidad andlisis documental
C3,C4 /guia de analisis
documental
Precio de
mercado
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o Instrumento de recoleccién de los datos (cuestionario) con alternativas para su validacion.

Objetivo general

Proponer un plan de negocios que logre la exportaciéin de la pifia Golden al

mercado espafiol, en la COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA, periodo 2018-2021.
. Objetivos especificos:

e Analizar la situacién actual de produccién de pifia Golden y costos en la
COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA.

e Analizar los niveles de exportacién de pifia Golden durante los Gltimos afios.

e Plantear nuevas estrategias comerciales de exportacién para la comercializadora
de pifa Cieza

e Disefiar un plan de negocios que logre de manera adecuada la exportacion de la

pifia Golden a Espafia.
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CUESTIONARIO A LOS TRABAJADORES DE LA COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA

N° ITEM VALORACION
A D TA

1 | (Es constante la calificacion del nivel de
produccion de la pitia Golden en la region San v
Martin?

2 | ;Considera que el tamaiio de la pitia Golden que se
produce en la region San Martin es el adecuado para | v
comercializar al mercado extranjero (Espaiia)?

3 ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de

pifia Golden en el mercado nacional e Vv
internacional? >

4 ¢ Considera precios, abastecimiento y calidad de

producto para la eleccidn de proveedores de pifia
Golden? ¥

5 | ;Considera que los proveedores de pifia Golden son
suficientes para satisfacer la demanda? v

6 | ;Considera que la produccién de pina Golden en la
region san Martin es suficiente para cumplir con los a
pedidos de las empresas exportadoras?

7 | ;Conoce alguna restriccion que impida que la pifia
Golden pueda ser exportada al mercado extranjero? v

¥

8 | ;La competencia influye en una empresa
exportadora para la compra de pifia Golden?

o /

9 | ¢Influird la demanda del mercado extranjero para
la exportacion de pifia Golden? | v

[
10 | ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con

una planificacion anticipada? =
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ENTREVISTA N° 1 AL SENOR ANDERSON CIEZA GONAS GERENTE DE LA EMPRESA

Ne iTEmM VALORACION
A D TA
1 | ;Tiene conocimiento sobre un plan de Negocio? v
¢Cual?
2 | ¢Qué necesité para tener éxito en este tipo de o
negocios? ;Por qué?
3 | ;Qué tipo de produccidn de pifia Golden ofrece la P
Empresa comercializadora de pifia Cieza?
4 | ;Qué lo diferencia de las demds empresas que
comercializan pifias Golden? ;Por qué? v/
5 | ;La empresa comercializadora de pifia Cieza ha
tenido la oportunidad de elaborar un plan de
Negocio para la comercializacion y exportacion de 7
pifia Golden?
6 | ;Sabe Ud. quienes son sus principales competidores
en el dmbito comercial? 4
7 | ;Cudles son las Debilidades y Amenazas con la que
afronta su empresa? /
8 | ;Parala ejecucion del plan de Negocios la empresa
cuenta con inversion propia o algun financiamiento?
¢ Promedio del monto a invertir? 4
9 | ;Qué tipo de marketing puede utilizar para poder
captar compradores en el mercado de Espaiia? v
10 | ;La empresa comercializadora de pifia Cieza ha
realizado algiin tipo de exportacion a un mercado
Internacional? ;A cudl? d
11 | ;Con cuanta capacidad de produccion cuenia la
empresa para exportar a un mercado Internacional? 7
12 | ;Cree Ud. Poder satisfacer la demanda en el /
Mercado de Esparia?
13 | ;Con que tipo de incoterms le seria mds beneficioso ) {

ara la exportacion de su producto? ;Por qué?
p P i 4
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Entrevista N°2 para expertos en el &ambito de exportacién y empresas

comercializadoras de productos iguales

N° ITEM VALORACION
A D TA
1 | ;Considera necesario un plan de negocio para 7
realizar una exportacion? i @ ;
2 | ;Como sabe Ud., que tanto margen es mucho o poco
para el negocio? = Vg
3 | ;/Qué factores toma en consideracién para exportar
pifia Golden a un mercado internacional? |,
4 | ;Solo se mejora el margen reduciendo costos?
(Por qué? & Ve
5 | ;Tiene conocimientos cuales son los mercados mds
atractivos para la exportacién de pivia Golden? L 7
6 | ;Tiene conocimiento de empresas que exporten pifia
Golden? | P
7 | ;Tiene conocimiento si Peri cuenta con un acuerdo
comercial para ingresar su producto al mercado de v
Espaiia? !
8 | ;Qué tipo de incoterms recomienda para realizar
su exportacion pinia Golden? b v
9 | (Qué documentacion son necesarios para la
exportacion de pifia Golden? C V
10 | ;Cudles son los indices de produccién de pifia
Golden en los iiltimos afios? v
11 | ;Qué tipo de envase y embalaje se utiliza para la L
| comercializacion de pifia Golden?

136



®  Ficha de validacidn.

Se le agradece cualquier observacidn, sugerencia o recomendacién sobre algtin de los
acapites propuestos. Por favor, refiéralas a continuacion:

/m«w //sz / Frepps s

Validado por el Mag. Dr(a): Mﬂ//ls/[ﬂ %M ﬁ)%/%///v
Especialidad: Mﬁf"”ﬂﬂﬂ%/}ﬁ %ﬂ@

ﬂ f Zp7 e M
Tiempo de docencia universitaria:_/~

Tiempo de experiencia profesional: 5 a

Tiempo de experiencia en investigacion cientifica: 6/'

o 2822/ L T

Mag. Dr@/FMﬂ{Wﬁﬂwa/ 5‘”‘”% /M%E
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JUICIO DE EXPERTOS

Por la presente, reciba usted mi saludo cordial y fraterno; al mismo tiempo solicito de su
sapiencia profesional para que emita juicios sobre “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
EXPORTACION DE PINA GOLDEN AL MERCADO DE ESPANA DE LA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA - CHICLAYO, 2018 — 2021” Que se le presenta.

Para alcanzar este objetivo se le ha seleccionado como experto en la materia y se
necesita su valiosa opinion; para tal fin debe marcar con un aspa (x) para cada indicador en la
columna que considere conveniente.

Tenga a bien evaluar los siguientes items del cuestionario aplicado a los expertos en
comercio internacional de acuerdo a las siguientes categorias:

De acuerdo (A) En desacuerdo (D) Totalmente de acuerdo (TD)

(3) () (1)

Le agradezco profundamente su fina atencidn.

Atentamente:

138



Adjunto:

e Cuadro de operacionalizacion de variables

ftems Técnicas e
Variables Dimension Indicadores instrumentos
Estructura FODA BNl
organizacional | Estructura del E1,E5,E8,E1 Entrevista/ guia de
plan de entrevista
negocios
Vi Tamario del E6,E9,E6
Plan de mercado
negocios Andlisis de potencial
mercado Tamafio del ET:EL2
mercado
objetivo
Estado Analisis de datos
financiero VAN /guia de andlisis de
TIR datos
Actividad Produccién
econémica
V2 Restricciones Encuesta
Exportacion Oferta arancelarias /cuestionario
exportable | Demanda del | C6,C11,E12,E10,53
mercado
Precio Margende |E£2,E5
establecido utilidad andlisis documental
C3,C4 /guia de analisis
documental
Precio de
mercado
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o Instrumento de recoleccién de los datos (cuestionario) con alternativas para su validacion.

Objetivo general

Proponer un plan de negocios que logre la exportaciéin de la pifia Golden al

mercado espafiol, en la COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA, periodo 2018-2021.
. Objetivos especificos:

e Analizar la situacién actual de produccién de pifia Golden y costos en la
COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA.

e Analizar los niveles de exportacién de pifia Golden durante los Gltimos afios.

e Plantear nuevas estrategias comerciales de exportacién para la comercializadora
de pifa Cieza

e Disefiar un plan de negocios que logre de manera adecuada la exportacion de la

pifia Golden a Espafia.
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CUESTIONARIO A LOS TRABAJADORES DE LA COMERCIALIZADORA DE PINA CIEZA

N° ITEM VALORACION
A D TA

1 | (Es constante la calificacion del nivel de
produccion de la pitia Golden en la region San v
Martin?

2 | ;Considera que el tamaiio de la pitia Golden que se
produce en la region San Martin es el adecuado para | v
comercializar al mercado extranjero (Espaiia)?

3 ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de

pifia Golden en el mercado nacional e Vv
internacional? >

4 ¢ Considera precios, abastecimiento y calidad de

producto para la eleccidn de proveedores de pifia
Golden? ¥

5 | ;Considera que los proveedores de pifia Golden son
suficientes para satisfacer la demanda? v

6 | ;Considera que la produccién de pina Golden en la
region san Martin es suficiente para cumplir con los a
pedidos de las empresas exportadoras?

7 | ;Conoce alguna restriccion que impida que la pifia
Golden pueda ser exportada al mercado extranjero? v

¥

8 | ;La competencia influye en una empresa
exportadora para la compra de pifia Golden?

o /

9 | ¢Influird la demanda del mercado extranjero para
la exportacion de pifia Golden? | v

[
10 | ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con

una planificacion anticipada? =
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ENTREVISTA N° 1 AL SENOR ANDERSON CIEZA GONAS GERENTE DE LA EMPRESA

Ne iTEmM VALORACION
A D TA
1 | ;Tiene conocimiento sobre un plan de Negocio? v
¢Cual?
2 | ¢Qué necesité para tener éxito en este tipo de o
negocios? ;Por qué?
3 | ;Qué tipo de produccidn de pifia Golden ofrece la P
Empresa comercializadora de pifia Cieza?
4 | ;Qué lo diferencia de las demds empresas que
comercializan pifias Golden? ;Por qué? v/
5 | ;La empresa comercializadora de pifia Cieza ha
tenido la oportunidad de elaborar un plan de
Negocio para la comercializacion y exportacion de 7
pifia Golden?
6 | ;Sabe Ud. quienes son sus principales competidores
en el dmbito comercial? 4
7 | ;Cudles son las Debilidades y Amenazas con la que
afronta su empresa? /
8 | ;Parala ejecucion del plan de Negocios la empresa
cuenta con inversion propia o algun financiamiento?
¢ Promedio del monto a invertir? 4
9 | ;Qué tipo de marketing puede utilizar para poder
captar compradores en el mercado de Espaiia? v
10 | ;La empresa comercializadora de pifia Cieza ha
realizado algiin tipo de exportacion a un mercado
Internacional? ;A cudl? d
11 | ;Con cuanta capacidad de produccion cuenia la
empresa para exportar a un mercado Internacional? 7
12 | ;Cree Ud. Poder satisfacer la demanda en el /
Mercado de Esparia?
13 | ;Con que tipo de incoterms le seria mds beneficioso ) {

ara la exportacion de su producto? ;Por qué?
p P i 4
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Entrevista N°2 para expertos en el &ambito de exportacién y empresas

comercializadoras de productos iguales

N° ITEM VALORACION
A D TA
1 | ;Considera necesario un plan de negocio para 7
realizar una exportacion? i @ ;
2 | ;Como sabe Ud., que tanto margen es mucho o poco
para el negocio? = Vg
3 | ;/Qué factores toma en consideracién para exportar
pifia Golden a un mercado internacional? |,
4 | ;Solo se mejora el margen reduciendo costos?
(Por qué? & Ve
5 | ;Tiene conocimientos cuales son los mercados mds
atractivos para la exportacién de pivia Golden? L 7
6 | ;Tiene conocimiento de empresas que exporten pifia
Golden? | P
7 | ;Tiene conocimiento si Peri cuenta con un acuerdo
comercial para ingresar su producto al mercado de v
Espaiia? !
8 | ;Qué tipo de incoterms recomienda para realizar
su exportacion pinia Golden? b v
9 | (Qué documentacion son necesarios para la
exportacion de pifia Golden? C V
10 | ;Cudles son los indices de produccién de pifia
Golden en los iiltimos afios? v
11 | ;Qué tipo de envase y embalaje se utiliza para la L
| comercializacion de pifia Golden?
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e  Ficha de validacion.

Se le agradece cualquier observacion, sugerencia o recomendacidn sobre algin de los
acapites propuestos. Por favor, refiéralas a continuacién:

Validado por el Mag. Dr(a): /{szfo 3‘&0}0( CQ!’O( ﬂ'
Especialidad: MQJQM -j—v’\'j\

Tiempo de docencia universitaria: @ anal

Tiempo de experiencia profesional: 3 a9l

Tiempo de experiencia en investigacion cientifica: A a0

11/0‘7/2.0(8

(el et Ko iee. | e S o B
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Cuestionario realizado a trabajadores de la empresa comercializadora de pifia Cieza

F R X UNIVERSIDAD
ENOR DE SIPAN

/

")

y’ﬂa Cieza /

T /
([ 1._) ¢ Es constante la calificacién del nivel de produccion dea pifia Golden en la region
\Sah Martin?

@ Siempre Vi,
B. Casi siempre

C. Pocas veces

D. Nunca

2) ¢Considera que el tamario de la pifia Go
J i ) =
‘s el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Espaiia)?

@) Siempre ™

B. Casi siempre 1 )

P e e 2
. Pocas veces

D. Nunca

3._ ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado

nacional e internacional?

A. Siempre

|
B. Casi siempre 3
C) Pocas veces
D. Nunca

4._ ¢Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores de pifia Golden?
i
@J Siempre ,’/ %
B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ;Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la

. Siempre -
V&..p» j)//
asi 3
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/

6.) ¢ Considera que la pre

para cumplir con los pedidos de las empresas exporiadoras?

@ Siempre

B. Casi siempre D
C. Pocas veces f
D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

A. siempre

B. Casi siempre CD 0%
C. Pocas veces
nunca

8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de piiia
Golden?

A. Siempre #
Casi siempre D’Z
C. Pocas veces

D. Nunca

9. ¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pifia Golden?

@ siempre
B. Casi siempre D £
C. Pocas veces

D. Nunca
@Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacion anticipada?

@ Siempre
B. Casi siempre /D j

C. Pocas veces
D. Nunca

i

pnt: (1058511
A1iguél Gary Vepps

on de pifia Golder I regicn san Martin es suficiente
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3y UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
pifia Cieza

1._ (Es constante la calificacion del nivel de produccién de la pifia Golden en la regién
SanMartin? "

A. Siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2. ¢Considera que el tamario de la pifia Golden que se produce en la region San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Espania)?

A. Siempre

Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca

3. ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado
nacional e internacional?

A. Siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

4._ ¢Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
rroveedores de pifia Golden?

@ Siempre
B. Casi siempre
C. Pocas veces

D. Nunca

5. ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre
Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca
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6._ ¢ Considera que la produccion de pizia Golden e

para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

A. Siempre

® Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

A. siempre

B. Casl siempre

C. Pocas veces
nunca

8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de piiia
Golden?

A. Siempre

Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

9. ¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pifia Golden?

@ siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

10._ ¢Las exportaciones de piria Golden se realizan con una planificacion anticipada?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

DN 430953
Eotiban. Mldrez Heamer
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
pifia Cieza

1._ ¢Es constante la calificacion del nivel de produccion de la pifia Golden en la regién
San-Martin? :

A. Siempre

Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2._ ;Considera que el tamatio de la pifia Golden que se produce en la regién San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Espaiia)?

A. Siempre
@» Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

3._ ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de piiia Golden en el mercado

nacional e internacional?

A. Siempre

Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

4._ ¢Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccién de
proveedores de pifia Golden?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre

) Casi siempre
.C. Pocas veces
D). Nunca
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g 197 Cvnlclown
e pifia Golde

para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al

mercado extranjero?

A. siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D, nunca

8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia
Golden?

A. Siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca

9. ;Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pifia Golden?

A. siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

10._ ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacién anticipada?
A.) Siempre
. Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca

DW%M?

h/ /}0’; f?'ﬂé/ﬂ éjﬂ/ﬁj
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3 UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
pinia Cieza

1._ ¢ Es constante la calificacién del nivel de produccion de la pifia Golden en la regién
San Martin? o

A. Siempre

B.> Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2._ ;Considera que el tamario de la pifia Golden que se produce en la regién San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Esparia)?

A. Siempre

! Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

3._ ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado

nacional e internacional?

A. Siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

4._ (Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores de pifia Golden?

@ Siempre
B. Casi siempre
C. Pocas veces

D. Nunca

5._ ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre

B.) Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca
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6. ¢Considera que la produccion de pisia Golden en la r

para cumplir con los pedidos de las empresas exporiadoras?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢(Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

A. siempre
B. Casi siempre

. Pocas veces
nunca
8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia

Golden?

A. Siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca

9. ;Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pisia Golden?

A. siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

10._ ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacién anticipada?
@ Siempre
B. Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca

DNIi/ﬂﬂﬁ v
Watter Arevalo e
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
pinia Cieza
1._ ;Es constante la calificacion del nivel de produccién de la pifia Golden en la region
San Martin?

A. Siempre

Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2._ ;Considera que el tamario de la piiia Golden que se produce en la region San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Esparia)?

A. Siempre
(B Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca
3. ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado

nacional e internacional?

A. Siempre
Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

4. ¢Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccidn de
proveedores de pifia Golden?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre

Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca
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6._ ;Considera que

Q. ¢L

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

A. siempre

B. Casi siempre
. Pocas veces
! nunca

8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia

Golden?

A. Siempre

B. Casi siempre
C,) Pocas veces
D. Nunca

9. ¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pifia Golden?

A. siempre
B. Casi siempre
C) Pocas veces
D. Nunca

10._ ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacion anticipada?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

DN BO67 7237
MoV Fireg larcon
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
piria Cieza

1._ ¢Es constante la calificacion del nivel de produccion de la pifia Golden en la regién
San Martin? &

A. Siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2._ ;Considera que el tamario de la pifia Golden que se produce en la region San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Espafia)?

A. Siempre

Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

3._ ¢Influira la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado
nacional e internacional?

® Siempre
B. Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca

4._ ¢Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores de pifia Golden?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ¢Considera gue los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre
B. Casi siempre
C.) Pocas veces

D. Nunca
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para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

A. Siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

@ siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. nunca

8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia
Golden?

A. Siempre

B, Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

9._ ¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacién de pifia Golden?

siempre
B. Casi siempre
C. Pocas veces

D. Nunca

10._ ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacién anticipada?

@ Siempre
B. Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca

Y
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Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
piria Cieza
1._ ¢ Es constante la calificacion del nivel de produccién de la pifia Golden en la region
San Martin?

A. Siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2._ ;Considera que el tamario de la pifia Golden que se produce en la region San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Esparia)?

A. Siempre

.) Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

3._ ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado
nacional e internacional?

Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

4._ ;Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores de pifia Golden?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre

B. Casi siempre
C.) Pocas veces
D. Nunca
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6._ ¢Considera que la produccion de pifia Golden en la regién san Martin es suficiente
para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

A. Siempre
@ Casi siempre
C. Pocas veces

D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. nunca

8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia
Golden?

A. Siempre

Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca

9. ¢Influira la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pifia Golden?
@ siempre
. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

10._ ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacion anticipada?

e Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

el
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Cuestionario a realizar a frabajadores de la empresa comercializadora de
pifia Cieza

1._ (Es constante la calificacién del nivel de produccién de la pifia Golden en la region
San Martin? ’

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2._ ¢Considera que el tamario de la pitia Golden que se produce en la region San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Esparia)?

@ Siempre
B. Casi siempre
C. Pocas veces

D. Nunca

3. ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de piiia Golden en el mercado

nacional e internacional?

A. Siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca

4._ ;Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores de pifia Golden?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca
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para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

. Siempre
Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna resiriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

A. siempre

B. Casi siempre

C. Pocas veces
nunca

8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia
Golden?

A. Siempre

B. Casi siempre
C/ Pocas veces
D. Nunca

9. ¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacién de pivia Golden?

A. siempre

. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

10._ ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacion anticipada?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

DNI: %2 9256 92
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Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
pinia Cieza

1._ (Es constante la calificacién del nivel de produccion de la pifia Golden en la regién
San Martin? ’

A. Siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca

2. ¢Considera que el tamario de la pifia Golden que se produce en la region San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Esparia)?

® Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

3. ¢Influird la calificacidn del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado
nacional e internacional?

) Siempre
B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

4. ;Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores de pifia Golden?

Siempre
B. Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre

Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca
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para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

. Siempre
Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al
mercado extranjero?

A. siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D.) nunca

8. ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia
Golden?

A. Siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca

9. ¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de piiia Golden?

A. siempre

Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

10._ ¢Las exportaciones de pinia Golden se realizan con una planificacion anticipada?
Siempre
B. Casi siempre

C. Pocas veces
D. Nunca

’ "
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Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
pifia Cieza

1._ ¢Es constante la calificacion del nivel de produccion de la pifia Golden en la regién
San Martin? &y

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2._ ¢Considera que el tamario de la pitia Golden que se produce en la region San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Espaiia)?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

3._ ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado
nacional e internacional?

A. Siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca

4._ ;Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores de piia Golden?

Siempre
. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca
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8. ¢Considera que la produ

para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

A. Siempre

Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢ Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exportada al

mercado extranjero?

A. siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D) nunca

8._ ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia
Golden?

A. Siempre

./ Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

9. ¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pitia Golden?

A. siempre

B. Casi siempre
Pocas veces

D. Nunca

10._ ¢ Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacién anticipada?

@. Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

DN%f Zﬁ 3224
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Cuestionario a realizar a trabajadores de la empresa comercializadora de
pifia Cieza
1._ ;Es constante la calificacion del nivel de produccion de la pifia Golden en la regién
San Martin?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

2._ ;Considera que el tamario de la pifia Golden que se produce en la region San Martin
es el adecuado para comercializar al mercado extranjero (Espafia)?

Siempre
B. Casi siempre
C. Pocas veces

D. Nunca

3._ ¢Influird la calificacion del costo por tonelada de pifia Golden en el mercado

nacional e internacional?

A. Siempre

B. Casi siempre
@ Pocas veces
D. Nunca

4._ ;Considera precios, abastecimiento y calidad de producto para la eleccion de
proveedores de pitia Golden?

@ Siempre

B. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

5._ ¢Considera que los proveedores de pifia Golden son suficientes para satisfacer la
demanda?

A. Siempre

B. Casi siempre
C) Pocas veces
D. Nunca
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para cumplir con los pedidos de las empresas exportadoras?

A. Siempre
Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

7._ ¢Conoce alguna restriccion que impida que la pifia Golden pueda ser exporiada al
mercado extranjero?

A. siempre

B. Casi siempre

C. Pocas veces
nunca

8. ¢la competencia influye en una empresa exportadora para la compra de pifia

Golden?

A. Siempre
Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca

9. ¢Influird la demanda del mercado extranjero para la exportacion de pisia Golden?

A. siempre
B. Casi siempre
C) Pocas veces
D. Nunca

10._ ;Las exportaciones de pifia Golden se realizan con una planificacion anticipada?

@ Siempre

. Casi siempre
C. Pocas veces
D. Nunca
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