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Presentacion

El trabajo de investigacion titulado “Estrategias de mejora para la oferta exportable de banano
orgénico de la asociacion COOPAG, Sullana - Piura, 2020 se realizo siguiendo pasos
estrictamente metodologicos presentados por la universidad Norbert Wiener, dividiendose su
presentacion en tres capitulos:

Capitulo I Introduccion, donde se aborda el planteamiento del problema, antecedentes,
marco tedrico, marco conceptual, justificacion, formulacion del problema y objetivos.
Capitulo 1I: Método, donde se describe el enfoque, método, nivel, poblacion, muestra,
unidad de analisis, técnicas e instrumentos y procesamiento y analisis de datos.

Capitulo I11: Resultados, donde se describe los resultados cuantitativos, el analisis cualitativo,
el diagnostico; asi mismo se expone la propuesta.

Capitulo IV: Discusion, conclusiones y recomendaciones; que son los alcances finales de este

estudio.

Espero que esta investigacion logre las expectativas de lector y los interesados.

Br. Zuta Trillo, Andrea Maricarmen

DNI: 75344296
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Resumen

La investigacion titulada “Estrategias de mejora para la oferta exportable de banano orgéanico
de la asociacion COOPAG, Sullana - Piura, 2020”; tuvo como objetivo proponer unas
estrategias basadas en tres ejes problematicos palpables para la exportacion directa de un
producto natural y de calidad, como lo es el banano organico, al mercado aleman y mejorar el

desarrollo sostenible y econdmico de la provincia de Sullana, departamento de Piura.

El estudio se fundamenta en un sintagma holistico, de enfoque mixto, dado los estudios
cuantitativos y cualitativos que se consideran para el diagndstico, y de tipo proyectiva, método
deductivo e inductivo. La poblacion lo conforman los miembros de la asociacion en mencion.
La muestra cuantitativa son 30 productores gue seran encuestados y los tres miembros de la
junta directiva de la asociacion que seran entrevistados. Los instrumentos béasicos en esta
investigacion son el cuestionario y la guia de entrevista. Los resultados exponen que los
asociados desconocen o0 no van a la vanguardia con la tecnologia y el desarrollo digital, no hay
estrategias de publicidad y marketing que permita difundir el producto a exportar y existe muy

poco desarrollo de las competencias gerenciales por parte de los asociados.

La propuesta se basa en una implementacion efectiva sobre gestion empresarial para la mejora
del desarrollo digital y tecnoldgico, elaboracion de campafias publicitarias y de marketing en
los medios de comunicacién y redes sociales y actualizacién de competencias empresariales y

comunicativas con certificacion universitaria entre los productores.

Palabras clave: Oferta exportable, promocion, requisitos y documentacion, negociacion,

marketing.
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Resumo

A pesquisa intitulada "Estratégias de melhoria para o fornecimento exportavel de bananas
organicas da associagdo COOPAG, Sullana - Piura, 2020"; Seu objetivo era propor
estratégias baseadas em trés eixos problematicos tangiveis para a exportacdo direta de um
produto natural e de qualidade, como as bananas organicas, para o mercado aleméo e
melhorar o desenvolvimento sustentavel e econémico da provincia de Sullana, departamento

de Piura.

O estudo é baseado em uma frase holistica, com uma abordagem mista, dados os estudos
quantitativos e qualitativos considerados para o diagndstico e os métodos projetivos,
dedutivos e indutivos. A populacdo € composta pelos membros da associacdo em questdo. A
amostra quantitativa é de 30 produtores que serdo pesquisados e o0s trés membros do conselho
de administracdo da associacdo que serdo entrevistados. Os instrumentos basicos nesta
investigacdo sdo 0 questionario e o guia de entrevistas. Os resultados mostram que 0s
associados ndo sabem se estdo ou ndo na vanguarda da tecnologia e do desenvolvimento
digital, ndo existem estratégias de publicidade e marketing que permitam a exportagcdo do
produto a ser exportado e ha muito pouco desenvolvimento das competéncias gerenciais por

parte dos associados.

A proposta baseia-se em uma efetiva implementacdo em gestdo de negocios para melhoria
do desenvolvimento digital e tecnoldgico, elaboracdo de campanhas de publicidade e
marketing nas midias e redes sociais e atualizacdo de habilidades de negdcios e comunicacao

com certificacdo universitéria entre produtores.

Palavras chave: Oferta Exportavel, promocédo, requisitos e documentos, negociacdo e

marketing.
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. INTRODUCCION

En los ultimos afios del presente siglo la exportacion de diversos productos a nivel mundial ha
aumentado vertiginosamente debido en gran medida a la demanda constante de un mercado
avido de consumir productos de los diferentes lugares del planeta y mediante el comercio
internacional ha permitido su adquisicién en beneficio de las economias locales y nacionales,
asi como el surgimiento de organizaciones empresariales de productos indispensables no solo
en la alimentacion sino en tecnologia y otros afines que colocan a las exportaciones como una

via alternativa de mejora econdémica para cualquier sociedad global.

El intercambio comercial, segin Wolf (2004) se estableci6 desde el advenimiento de las
primeras civilizaciones del mundo antiguo, los mercaderes realizaron las primeras transacciones
en sociedades como Fenicia y las ciudades cercanas al mundo Mediterraneo mediante el uso de
navios que permitian el flujo comercial con mayor intensidad. Sin embargo, la herencia
helenistica cultural trajo una nueva vision de los negocios que no solo apuntaba a Medio Oriente
sino a sociedades cerradas como la china y japonesa en el extremo oriente. En ese sentido, la
historia de las exportaciones surge de las primeras hazafias de intercambio de productos por
parte de los mercaderes quienes recorrieron largos trechos con el propdsito de obtener productos
novedosos que sean Ilamativos y de adquisicion inmediata. La mayor expansion se daria con los
viajes geogréaficos de los reinos de Espafia y Portugal durante los siglos XV-XVI por acceder a
la ruta comercial asiatica con el resultado evidente de encontrar un nuevo territorio para empezar

a conquistarlo y comerciarlo de manera oportuna.

La revolucion industrial y la percepcién del progreso socio econémico decimononico
sirvio desde la perspectiva de Lindert (1999) para abrir nuevos mercados en colonias
consideradas improductivas y que vieron en su entorno la presencia de materia primas
indispensables para la nueva industrializacion emergente que requeria de dichos insumos para
la produccidn en serie. Ni las guerras acontecidas en el siglo pasado ni los conflictos suscitados
entre paises hicieron que decayera el intercambio comercial del mercado internacional, por el
contrario, la tendencia se direccionaba hacia un alza paulatina. Ademas, la adquisicion de los
productos organicos trajo un plus comercial que consistio en el procedimiento de compra que

fue facilitado en parte por los avances tecnoldgicos e informaticos. Del mismo modo, la
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naturaleza de dichos productos a consumir en el sector alimenticio es de primera necesidad y
cuando corresponden a productos naturales como los frutales son relevantes puesto que su

consumo constituye un aliciente nutricional para las personas a nivel global.

La exportacion de diversas frutas al mercado internacional segin Nielsen (2009) se ha
transformado en una industria rentable, aunado por el hecho que algunas frutas solo pueden
cultivarse en zonas tropicales cuyos suelos tienen el privilegio de constituir el lugar idoneo para
crecer. En ese sentido, los productos organicos como las frutas: cocos, pifias son tipicos de
sociedades caribefias que las han exportado desde muchos afios atras. En el caso de los bananos,
para Aurore, Parfait, y Fahrasmane (2009) constituyen un referente puntual puesto que su
plantacion y crecimiento es propio de las zonas ecuatoriales donde el clima es el factor
fundamental para su proliferacion. Es preciso acotar que el consumo de este producto en
América Latina ha sido constante y tipico en la dieta general de las personas que habitan esta
parte del continente. Sin embargo, en paises como Brasil, Ecuador, PerQ, el cultivo de los
bananos es significativo, siendo el pais nortefio el caso mas emblematico de exportacion de este

producto a mercados foraneos en las Gltimas décadas.

A nivel latinoamericano, Dickman (2014) manifiesta que Argentina, es un pais
consolidado por su produccion de productos organicos certificados. Ademas, se ubica en el
segundo puesto en el ranking de los paises exportadores en el mundo. Sin embargo, este pais
busca diversificar su oferta identificando nuevos mercados. Del mismo modo, Gestion (2019)
menciona que Ecuador se encuentra entre los 179 paises productores de productos organicos.
En la actualidad, busca incrementar sus exportaciones y conquistar nuevos mercados. Para ello,
debe implementar un sistema de control de calidad para los productos y también lograr la

certificacion de cada proceso del mismo.

En Perd, la exportacion de productos organicos ha incrementado en los Ultimos afios.
Ademas, son productos saludables, que contribuye con la preservacion del medio ambiente. La
demanda de estos productos en el Per es muy baja, esto debido a la falta de conocimiento e
informacion. En ese sentido, es considerado medianamente rentable para el mercado local segun
Delgado, Guevara, Higidio, y Torres (2017), quienes identificaron que no solo corresponde a la

selva central de Junin como el eje central del cultivo. De esta manera, en regiones consideradas
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desérticas pero que cuentan con clima tropical como Tumbes, Piura, Lambayeque o La Libertad
se ha promovido el cultivo de esta fruta con propésitos comerciales de exportacion tomando el
modelo ecuatoriano para mejorarlo y superarlo. Sin embargo, las condiciones de exportacion de
esta fruta a mercados como el europeo son limitado en parte por la bien ganada notoriedad
comercial ecuatoriana y brasilefia. A pesar de estas circunstancias adversas existen
investigaciones en los ultimos cinco afios que justifican la necesidad de competir con este
producto en cuanto a sus derivados como la harina de banano o la fruta conservada para
sociedades con clima gélido. Estas propuestas de interes comerciales pueden servir de referencia
clave para incrementar la plantacion, el consumo y la exportacién a paises asiaticos de medio y

extremo oriente, asi como en naciones africanas emergentes (Lozada e Hipolito, 2017).

En cuanto a la exportacion de banano organico, Redagricola (2018) manifiesta que para
el siguiente afio puede incrementar hasta en un 5%. Asimismo, existen mercados potenciales
que no se le ha prestado mucha atencion, estos tienen acuerdos comerciales con el Peru los
cuales se deberian aprovechar, para ello es necesario el apoyo del sector publico y privado. En
tanto, el Valle del Chira, en Sullana (Piura), segun Fairlie (2008) y La Rosa (2016) es
considerada la zona productora por excelencia del banano organico. Sin embargo, existen paises
como Ecuador, Colombia, Republica Dominicana y México que nos llevan una amplia ventaja,
ya que estdn mejores ubicados, por ello, tienen un corto tiempo de entrega, bajo costo logistico

y sus operaciones se realizan en fincas modernas.

La exportacion de productos organicos como los bananos es una oportunidad
significativa para los agricultores peruanos, puesto que su consumo es diario y cada vez son
solicitados a nivel mundial por su valor proteinico. Por lo tanto, es importante predisponer una
propuesta comercial unificada que permita a los agricultores la exportacion efectiva a los
diversos mercados mundiales no solo los bananos sino los derivados del mismo y que sirva de
punto inicial para el surgimiento de nuevos productos hacia el extranjero en beneficio de la

economia local y nacional.

En cuanto a los antecedentes, la investigacion de Coltro y Karaski (2019) tuvo como
proposito abordar la relevancia de los productos agricolas perennes tropicales y en especial los

bananos. Asi, busco determinar los indicadores ambientales para dos variedades de banano
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producidos en el territorio brasilefio, como el Cavendish y Prata, para promover estos productos
entre los consumidores locales e internacionales. El estudio tuvo un enfoque mixto de tipo
analitico descriptivo, con una muestra de seis asociaciones de productores de bananos, se utilizé
un cuestionario validado para la obtencion de la informacidn relevante. Se concluy6 que ambas
variedades son pertinentes para su cultivo y exportacién puesto que sus propiedades son
apreciadas no solo a nivel interno del pais sino externo. Asimismo, se pudo identificar la
importancia de los indicadores ambientales en el proceso. Asi, los productores pueden hacer
mejoras en el manejo de cultivos para reducir el impacto ambiental de los productos en el

mercado al cual desean exportar.

El segundo estudio internacional corresponde a Medranda y Soledispa (2019) quienes
sustentaron la factibilidad para producir y comercializar harina de banano organico hacia la
peninsula ibérica, especificamente a Espafia. En ese sentido, la investigacion lo realizaron
mediante el enfoque mixto, tipo analitico descriptivo, utilizando el método deductivo, con una
muestra de 226 de una poblacion de 550, utilizando la técnicas de las encuestas y teniendo como
instrumento el cuestionario, obtuvieron como resultado que el proyecto propuesto es factible,
dado que gracias al estudio técnico se pudo conocer que Ecuador cuenta con las maquinarias y
equipos necesarios para la elaboracién de la harina de banano orgénica, ademas, se determind
que el pais cuenta con tierras cultivables que permiten obtener fruta de calidad como es el
banano, siendo ésta la materia prima principal para la obtencion del producto ofertado. Se
concluy6 que el consumidor del mercado espafiol no es ajeno a la idea de adquirir productos
nuevos, a pesar de que el precio es un determinante en sus decisiones de compra, estan

dispuestos a invertir mas, siempre y cuando el producto sea de calidad.

El estudio de Decker y Ramén (2016) buscé determinar la factibilidad econémica de la
exportacién directa sin recurrir a intermediarios de banano organico hacia el mercado aleman.
De esta manera, la investigacion se realizd6 mediante un enfoque mixto, aplicando el método
inductivo, deductivo y analitico, utilizaron la técnica de entrevista para la recopilacion de datos,
dando como resultado que el mercado aleman es rentable y existen grandes posibilidades de
incrementar la exportacion de banano organico a dicho pais. Por ello, se propuso exportar de

una manera directa desde el puerto ecuatoriano de Bolivar que es uno de los mas especializados
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en banano y esté ubicado en la provincia de ElI Oro. Mediante el estudio se demostrd que el
proyecto es factible ya que al exportar sin intermediarios se obtiene una ganancia adicional
superior al primer afio, el cual en cinco afios permitiria mejorar la calidad de su produccion.
Asimismo, el estudio pudo evidenciar que el mercado aleman es rentable y existe grandes
posibilidades de incrementar la exportacion de banano organico a dicho pais. Por otro lado, el
mencionado mercado no solo es atractivo por la demanda del producto sino también por las
relaciones comerciales entre Ecuador y Alemania que se ha ido incrementado en los ultimos

anos.

La investigacion de Urgiles (2016), tuvo como objetivo realizar un estudio de factibilidad
para la exportacion de banano deshidratado a Rusia, durante un periodo de nueve afos
comprendido entre 2014 — 2023, la investigacion lo realizaron mediante un enfoque mixto,
aplicando el método inductivo, deductivo y analitico sintético, utilizaron la técnica de entrevista
para la recopilacién de la informacién, dando como resultado que uno de los principales
mercados para la exportacion de banano ecuatoriano es Rusia debido a la demanda insatisfecha
del producto mencionado. Por ello, el proyecto sobre la factibilidad de la exportacion de banano
deshidratado al mercado ruso es viable, puesto que, en el estudio realizado se obtuvo un VAN
positivo equivalente a USD 273,889.94, también, se obtuvo un TIR superior al costo
oportunidad de 54.07%, por ende, el proyecto es ejecutable. Se concluyd, que el banano
deshidratado pasa por un proceso de conservacion debido a la cultura y caracteristicas, la
poblacién busca productos saludables y de facil consumo, la oferta del producto mencionado
cumple con estas exigencias. Asi, gracias a la conservacion surge un beneficio conveniente para
la comercializacion, puesto que ofrece al mercado ruso un producto novedoso el cual no pierde

las propiedades nutritivas y permite que la cadena de distribucion sea la mas adecuada.

El estudio realizado por Vega y Zambrano (2015) tuvo como objetivo analizar el impacto
que tendréa la balanza comercial del Ecuador con el reingreso del banano al mercado brasilefio,
la investigacion lo realizaron mediante un enfoque mixto, aplicando el método histérico, de
analisis, sintesis y comparativo, utilizaron la técnica de entrevista y analisis documentario para
la recopilacion de datos, dando como resultado que el impacto generado a través de la reapertura

al mercado mencionado de las exportaciones de banano es de un aporte importante para el sector
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bananero ecuatoriano, dado que se incrementa la produccion nacional y el indice de las
exportaciones, generando divisas para el pais y fuentes de empleo. En ese sentido, en base al
analisis, se demuestra que el sector productivo de banano es optimista, esto se debe al reingreso
de banano ecuatoriano a Brasil. Del mismo modo, se tiene la expectativa de exportar 20.000
cajas semanales. Se concluy6, que la exportacion de banano es considerada un factor clave en
la economia ecuatoriana, gracias a su sabor, textura y calidad de la fruta. Por otro lado, Brasil
es uno de los mercados mas atractivos para la exportacion de dicho producto, dado que es la
economia de mayor crecimiento en el mundo. Es por ello que el reingreso de banano al mercado
brasilefio permite mejorar la balanza comercial de Ecuador e incrementar sus exportaciones a

nuevos mercados internacionales fuera del continente.

Referente a estudios nacionales, la investigacion de Silva (2019), tuvo como objetivo
general proponer un plan de exportacion de banano organico al mercado de Estados Unidos para
la asociacion de agricultores, apicultores, acuicultores y pequefios artesanos de Annape —
Morrope en Lambayeque, la investigacion lo realiz6 mediante un enfoque mixto, aplicando el
método inductivo, con una muestra de 50 productores de un total de 80, utiliz6 la técnica de
entrevista y analisis documentario para la recopilacién de datos, dando como resultado que
gracias al proyecto de riego tecnificado apoyado por la Embajada de Japon en nuestro pais y la
ONG Cidar, los llevaron a tres pasantias, les ampli6 la mente y tener la vision de poder exportar
independientemente a los mercados de China y Jap6n su produccién de banano organico y la
mision que tienen es poder llegar a 30 hectareas de produccion del mismo en la asociacién
pudiendo ensefiar y ayudar a los demas para que roten sus cultivos de maiz a banano organico.
En ese sentido, se concluy6 que la asociacién mencionada cuenta con una produccién pequefia
de banano organico con planes a expansién, ademas de ello, no cuenta con experiencia en el
sector de las exportaciones. Asimismo, Estados Unidos continuara siendo un mercado atractivo
para los productores de banano organico, debido a que hay una tendencia de crecimiento en el
consumo de frutos frescos y organicos, asi como del crecimiento poblacional y la capacidad

adquisitiva de diversos productos.

El estudio de Bustamante (2019) enfocado en un trabajo de campo tuvo como propdsito

principal investigar la produccion de banano organico var Cavendish y sus tres formas de
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propagacion vegetativa como semilla de cormos, hijuelos e in vitro en la Regién La Libertad.
La investigacion fue experimental y la poblacion estuvo conformada por las parcelas
comprendidas entre 1,5 hectareas en la respectiva region. En cuanto a la obtencion de los datos
se encuesto a 30 agricultores de la zona quienes respondieron dicho documento validado en base
a la visita realizada por la investigadora a sus plantaciones. Se concluy6 que las formas de
propagacién més utilizada corresponden en la misma proporcion a las tres mencionadas, pero
en cuestion de rendimiento es in vitro, el mas pertinente puesto que se obtuvo 3500 cajas por
hectarea y tuvo el mayor costo en la adquisicion de las semillas respectivas a comparacion de

las otras.

La siguiente investigacion corresponde a Ruiz (2018) buscé determinar y describir los
mecanismos de control interno en la exportacion de banano organico en nuestro pais en relacién
con la asociacion de pequefios productores de banano organico de Montenegro en la localidad
de Sullana-Piura. De esta manera, la investigacion lo realiz6 mediante un enfoque cualitativo,
aplicando una encuesta a uno de los trabajadores de la empresa, dando como resultado que si
aplican normas de calidad para poder exportar sus productos, también cuenta con personal
calificado para realizar el control de calidad respectivo. En tanto, en su almacén poseen un
manual de organizaciones y funciones el cual describe las responsabilidades del cargo. También
se determind que la asociacion recibe sus pagos de manera formal y segura mediante depésitos
o transferencias bancarias. Se concluyd que la asociacién aplica normas de calidad para poder
exportar sus productos, también cuenta con personal calificado para realizar el control de calidad
respectivo. En tanto en su almacén poseen un manual de organizaciones y funciones el cual
describe las responsabilidades del cargo. Del mismo modo se determiné que la asociacion recibe
sus pagos de manera formal y segura mediante depdsitos o transferencias bancarias lo que hace

inviable cualquier riesgo mercantil.

El estudio de Alfaro (2018) busco determinar cual es la relacion que existe entre la
produccidn agricola y la exportacién del banano organico de los productores de la provincia de
Piura al mercado de Holanda durante el afio anterior a la presente investigacion. Se realiz
mediante un enfoque cuantitativo, con una muestra de 20 productores. Para ello, se utilizé la

técnica de encuestas para la recopilacion de datos, dando como resultado que efectivamente
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existe una relacion directa entre la produccion agricola y la exportacion. Es por ello que el
banano orgénico si se puede exportar al extranjero, mediante el cumplimiento de requisitos
sanitarios, fitosanitarios y certificados organicos. Por otra parte, es preciso mencionar que
Holanda es un pais europeo que consume productos organicos y son los primeros importadores
del banano mencionado. Se concluyd, que por medio del presente proyecto se pudo observar
una relacién directa entre la produccién agricola y la exportacion. Es por ello que el banano
organico si se puede exportar a nivel internacional, mediante el cumplimiento de requisitos

sanitarios, fitosanitarios y certificados organicos correspondientes.

La investigacion realizada por Castillo (2016) tuvo como objetivo analizar el impacto de
la estrategia de diferenciacion en la exportacion del banano organico del distrito de Chepén al
mercado europeo de los Paises Bajos, la investigacion lo realiz6 mediante un enfoque
cuantitativo, con una muestra de cuatro asociaciones de un total de cuatro existentes. Para ello,
se utilizd la técnica de entrevista y analisis documentario para la recopilacion de la informacion,
dando como resultado que el incremento del 15% de las exportaciones de banano organico del
distrito de Chepén-Lambayeque al mercado holandés se debe al impacto que causo aplicar la
estrategia de diferenciacion, mediante certificaciones de calidad otorgados por las cuatro
asociaciones de productores de banano organico. De esta manera, se concluy6 la importancia de
la presencia de la oferta exportable, la cual productores de las cuatro asociaciones aumentaron

considerablemente sus producciones.

Sobre los fundamentos tedricos, el mercado internacional es el punto referencial para las
propuestas teoricas, puesto que se predispone como el escenario ideal para las transacciones
comerciales de los diversos grupos mundiales. Asi, la perspectiva comercial se intensifica e
invita a la participacion de los grupos empresariales dispuestos a innovar e interactuar el valor
de sus productos en base a la competitividad y capacidad de gestion empresarial. Entre las
principales propuestas tenemos a la propuesta de Steinberg (2004) sobre el mercado
internacional constituye el referente preciso de lo que significa exportar un producto y hacerlo
mas atractivo a sus potenciales compradores a nivel global. Este investigador sustentd la
importancia de que cada pais tiende a producir aquellos productos que puedan significar una

ventaja competitiva en su intercambio comercial con sus vecinos mas cercanos y lejanos, puesto
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que el producto sera provechoso para ambas partes en la medida que aprovechen su potencial y
utilidad en desmedro de sus diferencias. De esta manera, la disminucion de los recursos
naturales, la inestable fuerza laboral y la presencia de un capital fuerte sirven de complemento

pertinente en la predisposicién del comercio internacional.

Es importante mencionar la propuesta del investigador Mercado (2000) se avoco en la
relevancia del mercado internacional como escenario comercial total. De esta manera, es
primordial que la mayoria de naciones puedan aprovechar de manera sostenible sin extremismos
Sus recursos propios y dedicarse a una mejora sustantiva mediante la especializacion productiva
de los mismos que cuenten con ventajas adquisitivas para el consumidor local e internacional.
En ese sentido, para este estudio es imponderable la situacién actual para las naciones del orbe
en relacion a la exportacion comercial bienes producidos en Optimas condiciones. Asi, la
presencia de una division internacional del trabajo traera beneficios a mediano y largo plazo
para todos los paises exportadores de algun producto, debido en gran medida que tendria como
resultado ganancial un ingreso mas elevado a nivel mundial y cada vez podré distribuir sus

productos representativos de manera efectiva entre todos los diversos paises del orbe

Del mismo modo, Zambrano (1995) sostuvo que las condiciones del comercio entre los
paises del mundo son claves puesto que las propuestas comerciales de efectividad estan referidas
al movimiento de los bienes y servicios por las fronteras limitrofes de las naciones. En ese
sentido, este investigador centrd su interés en las dptimas condiciones para exportar e importar
por parte de las autoridades politicas de cada pais. Si bien, la comercializacion por estos lugares
fronterizos data de muchos afios atréas, los servicios se han vuelto indispensables en los Gltimos
afios. Las condiciones de transito comercial debe gozar con un escenario aceptable y con las
garantias de que los productos que salen del pais al exterior y los que ingresan de otros paises
Ilegue al consumidor de manera oportuna y con un valor comercial al alcance de su adquisicion

y no surjan inconvenientes que perjudiquen el intercambio comercial.

El aporte sociolégico de Bulmer-Thomas (1994) es interesante, puesto que este
investigador sostuvo la relevancia de la presencia de los recursos naturales de los paises y como

esta denominada loteria de bienes economicos ha permitido el auge comercial de algunos y el
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detrimento de otras realidades. Asi, las naciones que han sido beneficiadas por la naturaleza son
las que proponen los acuerdos comerciales internacionales al tener el producto y los demas
paises se adecuan a las demandas de su consumo puesto que son indispensables para su devenir
cotidiano. Sin embargo, el desentendimiento acarrea situaciones de boicot comercial y acciones
de enfrentamiento bélico por el control y difusion de los recursos como acontecié en la historia

contemporanea de los paises latinoamericanos.

En cuanto al plan de exportacién, las propuestas tedricas se abocan hacia la conduccion
efectiva del intercambio comercial, es decir sus puntos de vista se circunscriben hacia la hoja
de ruta adecuada que permita su accesibilidad a nivel nacional y global. Asi tenemos, la
propuesta de Lerma y Marquez (2010), quienes indicaron que la elaboracidn de un plan concreto
de exportacién debe servir como una hoja de ruta documental que permita a los empresarios la
viabilidad hacia donde debe dirigirse en relacion a su esfuerzo por mejorar la exportacién de los
productos, asi como la competencia comercial de su producto o servicio representativo hacia el
mundo global a fin de lograr el éxito comercial y un intercambio seguro, pertinente y con mucha

confianza por mejorar cada dia.

En caso del Marketing, las propuestas tedricas apuntan hacia la satisfaccion del
consumidor o cliente con una rentabilidad concreta y para el logro de este objetivo es que se
direcciona a la seleccion de los mercados mediante un diagnostico inicial de demanda y
consumo para poder ingresar a competir mediante estrategias efectivas de calidad y la entrega
de un valor para el consumidor del producto o servicio. De esta manera, los investigadores
Kotler y Keller (2012) resaltan la propuesta tedrica de Mc Carthy (1960), denominada mix de
marketing, una variedad de instrumentos que utiliza una organizacion empresarial para
conseguir sus objetivos de mercadeo. Los encuadro6 en cuatro grupos que llamo las cuatro P del
marketing en base porque iniciaban con la letra mencionada: producto, precio, promocion y
plaza. Esta propuesta se unifica en que las actividades planteadas son multiples, pero deben estar
coordinadas para apuntar hacia un mismo objetivo empresarial. Frente a esta propuesta del
vendedor ofertante surge las 4C del consumidor o comprador que fue sustentado por Robert

Lauternborn (1990) que son: consumidor, costos, comunicacion y conveniencia.
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Asi se tiene:

Cuatro C
Mc Carthy Lauternborn
(1960) (1990)
Producto Consumidor
Precio Costos
Promocidén Conveniencia
Plaza Comunicacion

Figura 1. La propuesta del Marketing Mix. Elaboracion propia.

Con respecto al marco conceptual, a produccion masificada de diversos productos organicos
como los frutales se ha intensificado desde finales del Siglo XX en los paises exportadores, no
solo el ingreso de la tecnologia ha mejorado su distribucion, sino que le ha permitido
incrementar el nimero de mercados de destino. Sin embargo, en los afios 80 en la mayoria de
las plantaciones bananeras la idea de expandirse a nivel mundial era ain lejana debido en gran
medida a que el cultivo se realizaba de manera informal en los bosques tropicales sin

intervencion técnica calificada sino a la usanza tradicional (Mendoza y Velasco, 2018).

En ese sentido, la produccién de este productivo fue intensivo y se utiliz6 de manera
convencional agroquimicos para evitar la presencia de plagas y otras enfermedades que
perjudiquen el cultivo del mismo, asimismo los fertilizantes para el suelo eran usados de manera
constante. Segun Liu (2009) estas acciones desencadenaron en la contaminacion de la tierra 'y
de los recursos hidricos, con un impacto negativo al deterioro del ambiente y una mala imagen
que fue percibida por los consumidores acarred en esos afios una preferencia por consumir otros
productos como citricos u otros afines. El advenimiento del nuevo siglo y el incremento de
nuevos mercados han permitido una mejora en el consumo del producto convencional. Por ello,
es indispensable mencionar que la insercion de productos derivados del banano es una nueva
forma de exportacion en el mercado internacional de esta fruta no solo para nuestro pais sino

para las demas naciones competidoras.
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A nivel nacional, las exportaciones han partido desde el norte peruano, especificamente
en el departamento de Piura. Segun Yamamoto (2015) esta actividad emerge desde el afio 2000,
cuando se intensifica su cultivo con fines comerciales externos Asi, las zonas productoras de
este producto han constituido el norte nacional con las regiones de Tumbes, Piura y
Lambayeque. Siendo el segundo, la region lider tanto en produccion como en exportacion del
banano a pesar que en su &mbito territorial se cultiva por tradicion otros productos alimenticios
como cereales, frutas y el algodon. Siendo esta actividad una oportuna alternativa para los
agricultores con tonelajes que aumentan cada afio a un ritmo vertiginoso y con destinos
internacionales variados como el europeo y asidtico. De esta manera, la demanda de la
exportacion por este producto orgénico ha crecido en las primeras décadas del presente siglo

con resultados favorables en la generacion de empleo no solo en la region sino fuera de ella.

Por lo tanto, para Bernhard (2013) la exitosa produccion para la exportacion de los
bananos organicos en Piura es consecuencia de una pertinente gestion entre los productores
locales que al organizarse y evitar boicot entre ellos les ha permitido alcanzar la venta externa
a volimenes altos del producto. De esta manera, la exportacion comercial externa ha traido
mejoras no solo en la calidad de vida de los productores, trabajadores, sino que permitira insertar

derivados del banano hacia el competitivo mercado internacional.

El banano, es conocido con el nombre comercial organic banana y corresponde a una
fruta carnosa de forma alargada con una curvatura moderada. El crecimiento de este producto
se da en racimos que pueden alcanzar un numero entre diez o veinte bananos a un peso
aproximado entre 150 a 200 gramos por cada fruto. Su color mas caracteristico es amarillo
verdoso que con el tiempo cambia a una tonalidad rojiza intensa con la presencia de manchas
negras como resultado de su proceso de maduracion (Vegas, 2013). La pulpa interna es blanca
con un sabor dulce y aroma agradable que puede ser consumida de forma natural puesto que su

cascara permite la proteccion de su pulpa por un tiempo determinado.

El banano es un producto importante consumido por buena parte de la poblacion mundial
y constituye despues de los cereales como el arroz, trigo y maiz un alimento nutricional puesto

que su composicion libre de grasas y con una combinacion interesante de vitaminas y minerales
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han predispuesto que en los Gltimos afios segun la FAO (2015) sea el producto orgénico con
amplios porcentajes en relacion a su exportacion con el 30% del mercado internacional
superando el consumo de los citricos y de las manzanas, productos con una tradicion de consumo
antiquisima. Sin embargo, es preciso aclarar que no solo el banano es adquirido como producto
natural de consumo, sino que se ha ampliado su aceptacion en base a derivados de su
composicion como la harina de banano y la conservacion para que pueda resistir a climas
templados y frios. De esta manera, los mercados de consumo crecen y la demanda permite
mejorar su cultivo y distribucion no solo en paises que siempre lo han comercializado sino en

nuevos competidores que buscan la innovacion comercial en el mundo globalizado de hoy.

El contenido del banano es variado, resaltando la presencia del potasio, hierro y calcio,
que ayuda a la prevencion y control de la litiasis en los rifiones, asi como la hipertensiéon arterial
y disminuyendo los riegos de un infarto de miocardio. También este producto contiene
vitaminas importantes como B1, C, entre otras. La tradicion local le ha extendido beneficios de
salud relacionado con el combate de la anemia, la acidez géstrica, estrefiimiento y retencion de
liquidos. En ese sentido, el consumo de bananos segun Peralta, Chasin, y Balanzategui (2016)
se ha masificado a mercados considerados imposibles de exportar como el caso de Rusia o
Medio Oriente. Asimismo, las investigaciones en torno a la mejora del producto no solo en su
cultivo sino en su comercializacion se han direccionado a mercados especificos como los Paises
Bajos, Estados Unidos, Canada, Rusia y algunas naciones emergentes subsaharianas. Por lo
tanto, el banano es un producto de cultivo tropical que contiene propiedades beneficiales para
lasalud humana y cuyo consumo mundial es el resultado del comercio internacional y en materia
de exportaciones de los paises que han permitido acuerdos comerciales beneficiosos para que
dicho producto llegue a lugares donde es inviable su cultivo por las condiciones climatoldgicas
y el tipo de suelo. Asi, el banano constituye un producto de exportacion para cualquier nacién

emergente del mundo.

Los factores que inciden en la exportacion son variados y estan relacionados en gran
medida con los procesos de exportacion, los acuerdos comerciales y las condiciones de la
demanda en un determinado mercado. De esta manera es importante tomar en cuenta los

siguientes factores:
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La documentacion legal de calidad de productos agricolas abarca una serie de certificaciones
para las exportaciones de verduras o frutas, desde el conocido ISO, que pretende de manera
global garantizar la disposicion efectiva de los diversos productos y servicios que estén
relacionados con el consumo humano. Asi, certificaciones como el HACCPP o APPPCC
(Andlisis de Peligros y Puntos Criticos de Control) por sus siglas en castellano, que de manera
progresiva certifica la seguridad alimenticia que incluye la industria farmacéutica y cosmética.
Esta certificacion se ampara en siete principios claves que segin Tanaka (2005) constituyen un

alto nivel de garantia sobre el consumo de alimentos agricolas en sociedades desarrolladas.

Rainforest Alliance es una certificacion internacional de alimentos agricolas que se
encarga de supervisar la calidad de los productos a consumir. De esta manera, la estancia, granja
0 asociacion agricola debe cumplir los criterios del estandar de agricultura sostenible. Uno de
los puntos significativos que defiende esta certificacion es el cuidado de la salud ambiental y
los fundamentos se direccionan hacia la conservacion del entorno biodiverso, elevar la calidad
de vida y el bienestar de las personas, proteccion de las especies naturales de flora y fauna,
sistemas efectivos de gestion y planificacion agricola. Las visitas a los lugares para certificar
tienen que cubrir las expectativas para la obtencion del sello representativo que es una rana,

simbolo del bienestar ambiental.

La certificacion Global G.A.P es fundamental para los productores y demas interesados
en exportacion de productos agricolas. De esta manera, la certificacion internacional para los
agricultores bananeros debe encauzarse de acuerdo a los Puntos de Control y los Criterios de
Cumplimiento (CPCC) para productos convencionales como son las frutas y verduras. Este
proceso aborda no solo el resultado de la produccidn, sino que inicia desde la planificacion o la
pre cosecha, la relevancia y preocupacion del uso del suelo y las aplicaciones del producto en
el escenario internacional, también abarca como los procesos posteriores a la produccion, el
manejo y gestion de los mismos. Existen dos formas de certificacion, la individual y la grupal.
En el caso de la primera, es solicitada solo por un productor con o sin un sistema de gestion de
la calidad (SGC), en el caso de la grupal, es un grupo de personas afines al producto producido
que lo solicitan en nombre de una personalidad juridica y ahi si es importante la adecuacion de
un SGC.
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Segun la FAO (2015) en base a la certificacion Global G.A.P, las naciones con mayor
superficie de cultivo bananero son Ecuador (71 800), Colombia (42 500), Guatemala (29 000),
Costa Rica (26 600) y Republica Dominicana (14 600) que constituyen el 70% total del producto
certificado en ese afio. Asimismo, se ha podido evidenciar la existencia de 272 000 hectareas de
banano en 32 paises diferentes de América Latina y Asia lo que significa en términos de la
organizacion mundial que el 10% de la superficie se encuentra en el continente americano, 6%
en Asia y Africa y un minimo 1% en otras regiones tropicales, permitiendo de esta manera las

exportaciones en zonas complejas como Europa y los paises arabes.

La certificacion de los productos estad encaminada no solo con los estandares de calidad
sino con la proteccion del ambiente y la supervision efectiva de que el producto agricola como
el caso del banano organico cumpla con los requisitos basicos de calidad para su exportacion a
los mercados internacionales.

La promocion, es el fomento al consumo del producto organico requiere de una camparia
publicitaria que valore y dimensione las propiedades saludables del mismo. Por ello, es
indispensable para Iriarte, Almeida, y Villalobos (2013) a nivel empresarial el disefio de una
imagen fisica o logo promocional que resume visualmente la identidad aunada con el nombre
de la empresa productora, debe ser breve y no complicado para recordarlo. De esta manera, el
logo proyecta el producto y representa una diferencia entre los competidores y contribuye a la

mejora de la imagen del pais productor.

La publicidad y las relaciones publicas para la difusién de este producto organico son
fundamentales para el crecimiento del nimero de exportaciones. En ese sentido, la presencia de
ferias expositivas desde la perspectiva de Porter (2014) consiste en mostrar los beneficios del
producto y permita que sea conocida es responsabilidad de los productores. A nivel
internacional la Feria del banano realizado por Ecuador para todo el mundo representa un
modelo de proyeccion publicitaria y este ejemplo deberia ser imitado por los productores
nacionales de bananos. Ademas, la tecnologia de la informacidon ha permitido la difusion en
tiempo real de este producto, traducido a los diferentes idiomas y dialectos. Asi, estas ferias
internacionales son el escenario perfecto de intercambio de experiencias y ampliacion del

mercado de consumidores dificiles de alcanzar por otro medio.
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Los congresos y eventos que fomenten la integracion de empresarios de todo el mundo
constituyen una estrategia pertinente de mejora publicitaria, puesto que el conocer las
plantaciones, las técnicas utilizadas y la capacidad productiva para la exportacion permitira
promover la colaboracion entre las personas comprometidas con los productos organicos de
forma que se produzcan resultados efectivos para la mejora de las exportaciones bananeras

nacionales.

La negociacion, que, a nivel nacional, los mayores proveedores y productores de este
producto organico se encuentran en Piura sin descartar a los agricultores de los departamentos
limitrofes a este. De esta manera, La Nacion (2018) manifiesta que al conocer el niamero efectivo
de personas dedicadas a esta actividad permitird unificar acciones en los precios del producto.
Es pertinente acotar que el cultivo del banano organico ha sido més rentable que el arroz y por
ello el nimero de productores ha aumentado, pero el 20% no se encuentran certificados siendo

esto una desventaja comercial frente a otros competidores internacionales.

Los proveedores se asocian para iniciar la etapa de negociacion con sus potenciales
compradores, a pesar de presentar una gestion de mercadeo no muy eficiente que repercute en
la baja capacidad de exportacién del producto al mercado mundial consiguen precios regulares
que serian mejores si cumplieran los procesos de certificacion. Por ello, establece contratos con
intermediarios para que puedan ser insertos al exterior y lograr establecer las relaciones
comerciales. Sin embargo, la propuesta de no depender de intermediarios se relaciona con la

certificacion y la capacidad de innovacion comercial de exportacion del producto organico.

En cuanto a los compradores, la negociacion para Helguero (2017) apunta a la capacidad
econdmica en materia de adquisicion del producto organico, la mayoria de naciones gozan de
un auge econdmico que les permite adquirir productos del mundo para su consumo, dejando de
ser un lujo para una minoria. Frente a este panorama comercial es indispensable que el producto
sea de calidad y estén dispuestos a pagar el precio convenido. El factor clave del establecimiento
del precio esta relacionado con la calidad del producto ofrecido, y a la oferta existente de los
diversos paises productores. Los precios en cada pais comprador son variados, tanto la

predisposicion de aceptacion del producto en sus estandares de calidad de sabor y textura son
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importantes para que el consumidor lo adquiera y lo convierta de su necesidad constante. Entre
comprador y vendedor se establecen las condiciones béasicas para el acordado precio que incluye
los pagos comerciales de ingreso de productos foraneos. De esta manera, el éxito de este
producto organico dependera no solo del poder de negociacion sino la busqueda constante de la

calidad que ofrece a los consumidores extranjeros.

Los mercados internacionales se han ampliado, debido a que el producto orgénico
presenta multiples formas de consumo. Sin embargo, cada nacion compradora de este producto
presenta caracteristicas diferentes en relacion a su perfil de compra. En el caso peruano, la
mayoria de exportaciones se dirigen a Europa como Holanda o Rusia y a paises de Norteamérica
como Estados Unidos o Canada. En ese sentido, el consumidor del mercado europeo presenta
caracteristicas adquisitivas no direccionadas al precio sino a los beneficios que se obtengan de
los derivados del producto orgéanico. Por ello, la demanda de otras modalidades del banano ha
permitido que surjan nuevas empresas Y las investigaciones para su implementacion. El mercado
holandés para Campos, Cabrera, Pérez, y Laura (2017) el destino principal de las exportaciones
nacionales seguido de Alemania y muy lejano Rusia, aunque es preciso aclarar que el mercado

germanico ha reemplazado el japonés en los Gltimos afios.

En relacion al cliente del mercado norteamericano como Canada y los Estados Unidos,
ambos representan dos potencias politicas con niveles de vida aceptables. La mayoria de su
poblacién segun La Rosa (2016) consumen alimentos saludables y la percepcién de consumo
esta relacionado con la dieta nutricional de los adultos y la alimentacién infantil. Asi, el consumo
de los alimentos orgénicos se ha ido incrementando en dichos paises, las frutas clasicas como
citricos y manzanas son insuficientes y los padres de familia preocupados procuran adquirir
alimentos saludables y nutricionales para sus menores hijos, disminuyendo el consumo de
conservantes o de alta composicion quimica que afecta la salud infantil. EI consumidor de estas
latitudes es sensible y conocedor de los beneficios de una alimentacion proteica y respetuosa
del ambiente, y que esta dispuesto a pagar por un producto de calidad porque econémicamente

puede hacerlo debido a las condiciones favorables de su entorno social.
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Las ventas del banano orgéanico dependeran no solo en la calidad del producto o de los
acuerdos comerciales entre paises, la presencia de la oferta y la demanda constituiran el factor
relevante para determinar el nimero de ventas a producir. Asi, segun Fierro y Villacres (2014)
el 50% del banano se comercializa en los hipermercados de cada pais, siendo este porcentaje
interesante puesto que una década atras solo correspondia al 13%, la presencia de estos centros
de abastos en la mayoria privados dispone de una infraestructura adecuada y un nimero de
clientes empoderados quienes adquieren diversos productos en ese lugar. Sin embargo, los
mercados informales que aln existen en las zonas rurales permiten la adquisicion de bananos
de forma temporal puesto que la naturaleza del producto no permite una venta a no mayor de

dos dias.

Uno de los puntos relevantes en cuanto a las ventas tiene que ver con el precio establecido
por los productores, que de acuerdo a varios factores puede representar un alza. De esta manera,
Redagricola (2018) sustenta que la distancia juega un papel fundamental, puesto que los
aranceles de transporte, el pago del flete internacional, los tramites de salubridad y las
certificaciones constituyen referentes para que la valorizacion monetaria del producto tienda a
subir. También, dependera también del volumen del banano organico que se exporte, asi como
la presentacion del producto. EI banano es embalado en cajas predispuestas para tal fin con un
peso aproximado de 18,4 kg a un precio asequible para los comerciantes mayoristas quienes
suelen venderlo al peso o por unidad al publico dependiendo del vendedor.

A nivel nacional, Flores-Llanos (2010) manifiesta que las ventas para el mercado interno
constituyen una preocupacién constante a diferencia de las exportaciones, puesto que ha sido
una tradicion su venta mediante unidades en namero de cinco y no se incluyo el pesaje con
resultados regulares para los productores de bananos. Asi, los agricultores piuranos han
priorizado el mercado internacional que el consumo interno que ha sido cubierta por los bananos
cultivados de la selva central. Por lo tanto, las ventas son el referente de aceptabilidad del
producto y constituyen la evidencia productiva de los compradores hacia el consumo del banano

a la poblacion.
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Las plantaciones bananeras producen un namero significativo de productos agricolas que
se predisponen para su exportacion. Sin embargo, si no logra el visto bueno del cédigo de los
alimentos el producto no logra ingresar al mercado internacional y tiende a quedarse en su
contexto local, esto trae como consecuencia que se le traslade al mercado interno, se obsequie
0 venda a precio disminuido a los intermediarios. Segun la FAO (2015) alrededor del 40% de
la produccion agricola en Latinoamérica no es aprovechado, lo que incluye al banano que ha

sido rechazado su ingreso al mercado global y se transforma en un alimento local.

Frente a esta situacion cotidiana surgen propuestas de aprovechamiento del banano bajo
otra modalidad de venta como es el procesamiento en harina de banano, es un derivado
importante que en los ultimos afios ha tomado protagonismo en la industria ecuatoriana, del se
puede obtener un producto final nuevo sin perder los nutrientes naturales que posee el banano,
aun mas cuando se obtiene a partir del producto organico y en el procesado no suele utilizarse
compuestos quimicos que alteren sus propiedades nutricionales. En el pais vecino existen
fabricas dedicadas a este rubro y en muchas ocasiones e ha recomendado su reemplazo de la
harina de trigo en vista del alza internacional de este producto. Segun Duarte, Sanchez, y
Sanchez (2018) el objetivo a mediano plazo de los productores ecuatorianos es ampliar el
mercado de harina de banano a Europa oriental. Sin embargo, el mayor reto de los competidores
de este rubro es mejorar la calidad de este producto y hacerlo mas Ilamativo para el consumo en

el mercado internacional.

En relacion a la conservacion del producto organico, constituye una nueva propuesta para
mercados lejanos y con climas templados a frios como el norte y este de Europa. La idea de
mantener el producto surge de su proceso de madurez temporal, puesto que los bananos no
pueden mantener su agradable textura estable alrededor de cinco dias. La mayoria de productos
conservados pueden durar mayor tiempo y el precio no sera inconveniente. Ademas, podra
cubrir las expectativas de consumo en tiempos de baja temperatura cuando la poblacion evita
salir a las calles y el almacenamiento es la alternativa mas viable de consumo de este producto.
El consumo del banano a nivel internacional para Lozada e Hipolito (2017) ha permitido

el surgimiento de empresas asociadas al transporte, etiquetado, publicidad y distribucion del

producto en el mercado global. Desde su cultivo y recoleccién de las plantas bananeras
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tropicales por parte de los agricultores, este proceso ha ido transformandose en parte por el

apoyo de la tecnologia y las certificaciones de calidad ya mencionadas con anterioridad.

El consumo de frutas en la dieta personal de cada individuo, ha traido como consecuencia
la necesidad de aumentar las exportaciones de productos agricolas de primera mano. En el caso
del banano de los paises vecinos como el caso ecuatoriano es embalado en cajones y cubierto
de pléstico individualizado para su conservacion y evite los golpes durante el traslado. Las
dimensiones de las cajas son de 35cm, 40cm y 51cm de altura, ancho y largo, se introduce un
peso bruto aproximado de 20 kilos en bananos. De esta manera, para Benzaquen, Gonzales
Prada, Leigh, y Pflucker (2009) el consumo de este producto es estable pero proclive a ser
desplazado por los cultivos alternativos e injertos que suelen ser baratos y con mayor duracién
en su pulpa y textura. Por lo tanto, la tendencia de este producto al igual que la mayoria de
productos agricolas es la innovacion de su utilidad y el aprovechamiento de sus derivados para
no depender de factores coyunturales ni el desplazamiento por el consumo de algin otro

producto de interés.

La investigacion se justifica metodoldgicamente desarrollandose bajo una metodologia
holistica de tipo proyectiva, basdndose en la exportacion directa, el cual permitira ayudar a los
exportadores de banano organico. Como es de tipo proyectiva se espera que las propuestas de
este estudio permita aplicarlas en un futuro para asi corroborar su utilidad. Del mismo modo, se
justifica de manera préctica en la concientizacion de ampliar el mercado de exportaciones hacia
regiones lejanas emergentes y que el nimero de exportaciones aumente con las buenas practicas
agricolas, asi como el fomento de la formalidad y la certificacion para poder incursionar sin
ningun inconveniente en el mercado internacional. Asimismo, el presente estudio pretende
servir de modelo para futuras investigaciones en torno a las exportaciones del banano a

diferentes realidades mundiales de Europa oriental o Medio Oriente.

Con respecto a los objetivos, con el objetivo general, la investigacion busca proponer
diversas estrategias para mejorar la exportacion directa de un producto natural y de calidad,
como lo es el banano organico, al mercado aleman con la finalidad de obtener un crecimiento

economico sostenible en la provincia de Sullana, departamento de Piura.
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En cuanto a los objetivos especificos de la investigacion, estos comprendieron en:

Diagnosticar la situacion de la promocion, negociacién y requisitos y documentos pertinentes

en relacion al producto orgénico natural

Disefar una propuesta viable en base a tres ejes problematicos que permita una exportacion

conveniente del producto organico natural a los diversos mercados.

Evidenciar las estrategias inmediatas para la mejora de la exportacion directa del banano

organico.
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Il. METODO

2.1 Enfoque y disefio

Esta investigacion se fundamenta metodoldgicamente en un sintagma holistico, de enfoque
mixto, dado los estudios cuantitativos y cualitativos que considera para el diagndstico, y de
tipo proyectiva porque tiene como propdsito principal una propuesta efectiva (Hurtado, 2000;
Hernandez, Ferndndez y Baptista, 2014). Asimismo, el nivel comprensivo, permite al
investigador, desarrollar, persuadir, ejecutar sus habilidades investigativas y el método
deductivo considerado se expresa en un sentido (parte de lo general a lo particular) y el

inductivo en el sentido contrario (va de lo particular a lo general) (Bernal, 2010).

2.2 Poblacion, muestra y unidades informantes

La poblacion lo conforman los miembros de la asociacion en mencion. Para Behar (2008) la
muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacion. Se puede decir que es un subconjunto
de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus necesidades. La muestra
cuantitativa son 30 productores que seran encuestados y los tres miembros de la junta

directiva de la asociacién que seran entrevistados.

2.3 Categorias y subcategorias aprioristicas
La categoria es oferta exportable y las sub categorias se exponen en el siguiente cuadro:

Categoria problema

Oferta exportable

Sub categorias aprioristica

Requisitos y Documentacion
Promocion

Negociacion

Categoria emergente

Pronostico de ventas.

Categoria solucién

Estrategias de mejora

Cuadro 1. Categorias y sub categorias.
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Los instrumentos bésicos en esta investigacion son el cuestionario y la guia de entrevista;
enfocadas en preguntas cerradas a escala Likert el primero; y a preguntas abiertas y con
posibles repreguntas en segundo para un posterior analisis (Taylor y Bogdan, 2002;

Cahuancho, Nolazco, Sicheri, Guerrero y Casana, 2019).

El cuestionario consta de 15 preguntas cerradas, evaluadas a escala Likert, en funcion

a tres sub categorias como son promocion, requisitos y documentacion y negociacion.

La validez del instrumento cuantitativo se representa en la siguiente tabla:

Tabla 1

Validacion de expertos del instrumento cuantitativo

Nro Nombre del experto Cargo/ocupa Grado Criterio de
cién evaluacion
1 Fernando  Alexis  Nolazco Docente Magister Aceptable
Labajos Metodologo
2 Pietro Pablo Guissepi Dondero Docente Doctor Aceptable
Cassano
3 Hugo Ricardo Prado Lépez Docente Doctor Aceptable

Con respecto a la confiabilidad, aplicada la prueba pilota se determind una

confiabilidad alta a un nivel de 0,75 segun la Prueba de Alfa de Cronbach.

La entrevista consta de ocho preguntas abiertas a tres sujetos expertos y conocedores,

que se relacionan directamente con la categoria en estudio.
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2.5 Proceso de recoleccion de datos

Luego de elaborar y validar el instrumento se determina la fecha y el momento preciso para
trabajar con la muestra en estudio. A ellos se le aplico los instrumentos cuantitativos y
cualitativos para la obtencion de informacion que sera vaciadas en un Excel (caso

cuantitativo) o tipiadas en un Word (caso cualitativo).

2.6 Método de analisis de datos
El método de analisis de datos se realizo con los programas Excel, SPSS25 y Atlas Ti 8. Se
obtuvo medidas de frecuencia representadas en tablas y figuras, el analisis de Pareto y las

triangulaciones con el Altas ti 8, para la obtencion de un diagnostico profundo.
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I1l. RESULTADQOS

3.1 Descripcion de resultados cuantitativos

Categoria Oferta exportable

Tabla 2

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Promocion.

ftems Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
f % f % f % f % f %
1.- ¢Ha participado de ferias internacionales® 4 1333% 4 1333% 12 4000% 5 1667% 5  16.67%
2.- ¢Su principal competidor cuenta con una
mayor produccion de la que usted produce? 10 3333% 5 1667% 5 1667% 5 1667% 5 16,67%
3.- ¢Considera que invertir en tecnologia para la
produccion es necesario? 0 000% 0 000% O 000% 10 3333% 20 66,67%
4.- ;Conocen la importancia y uso de una pagina 4
web y/o marketing digital para la exportacion? 10 3333% 12 40,0000 4  13,33% 13,33% 0  0,00%
5.- ¢ Instituciones del estado se han apersonado
para ofrecer charlas y/o ayuda para la
internacionalizacién de las empresas? 5 1667% 2 667% 13 4333% 7 2333% 3 10,00%
6.- ¢Con qué frecuencia concurren las entidades
del estado por esta zona? 6 2000% 6 2000% 5 1667% 8 2667% 5 16,67%
P
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de ferias competidor cuenta invertir en importancia y uso del estado se han frecuencia
internacionales? COn una mayor tecnologia parala  de una paginaweb  apersonado para concurren las
produccion de la produccion es v/ o marketing ofrecer charlas y/o entidades del
que usted produce? necesarior digital para la gyuda para la estado por esta
EXportacion? internacionalizacion zona?
de las empresas?
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Figura 2. Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria

Promocion.
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En la tabla 2 y figura 2, se realiza un consolidado de las respuestas a las preguntas por
subcategoria. Con respecto a la sub categoria Promocion, la primera pregunta dice: ¢Ha
participado de ferias internacionales?, un importante 40% de los encuestados indican que si
han participado en este tipo de eventos. La pregunta 2 menciona: ¢Su principal competidor
cuenta con una mayor produccién de la que usted produce?, los encuestados en un 33,3%
indican que los competidores no cuentan con productos mejores que los que cuentan los
agricultores y exportadores de la asociacion en estudio. Con referencia a la pregunta 3:

¢Considera que invertir en tecnologia para la produccion es necesario?, el 66,2% de los
encuestados consideran importancia el uso de la tecnologia en sus condiciones laborales. La
pregunta 4 expone: ¢Conocen la importancia y uso de una pagina web y/o marketing digital
para la exportacion?, el 40% de los encuestados indican que casi nunca y el 33,3% que nunca,
conocen y usan la tecnologia en su quehacer laboral, esto implica un retraso de los socios en
cuestion de conllevar su desempefio a la vanguardia de la tecnologia. Con respecto a la
pregunta 5: ¢ Instituciones del estado se han apersonado para ofrecer charlas y/o ayuda para
la internacionalizacion de las empresas? El 43,3 % indican que el Estado a veces propone
charlas y otras acciones en este tipo de actividad. Finalmente, la pregunta 6: ;Con qué
frecuencia concurren las entidades del estado por esta zona? El 20% de los encuestados
manifiestan que casi nunca y otro 20% que nunca el Estado interviene en sus actividades;

asimismo, un 26.7% indican que casi siempre colaboran e intervienen.
La subcategoria promocion tiene como objetivo fomentar el consumo del producto

organico para lo cual requiere publicidad y en estos tiempos, la tecnologia; para exponer las

propiedades saludables del mismo.
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Tabla 3

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Requisitos y

documentacion.

ftems Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
E % f % f % f % f %
7.- ¢Se difunde y conoce las caracteristicas del
banano que se pretende exportar? 10 3333% 8 26,67% 10 3333% 2 6,67% 0 0,00%
8.- (El producto a exportar cuenta con control y
certificado de calidad? 10 3333% 7 2333% 11 3667% 3 1000% O  0,00%
9.- ¢Contar con certificaciones reduciria
considerablemente los riesgos en lasoperaciones? 4  3,33% 4 1333% 6 2000% 4 13,33% 10 33,33%
10.- ¢ Le es beneficioso los tratados y acuerdos de
libre comercio? 5 1667% 6 20,00% 10 3333% 5 1667% 4 13,33%
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banano que se
pretende exportar?

B Nunca ™ Casi Nunca

8.- ¢ El producto a
conoce las exportar cuenta con
caracteristicas del control y certificado

de calidad?

considerablemente los

9.- ¢ Contar con
certificaciones
reduciria

riesgos en las
operaciones?

m A veces

Casi siempre

10.- iLe es beneficioso

los tratados y

acuerdos de libre

comercio?

B Siempre

Figura 3. Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria

requisitos y documentacion.
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En latabla 3 y figura 3, se interpreta las respuestas en base a las preguntas por subcategoria.
Con respecto a la sub categoria requisitos y documentacion, la séptima pregunta dice: ¢Se
difunde y conoce las caracteristicas del banano que se pretende exportar?, un importante
33,3% de los encuestados indican que nunca y otro 33,3% indican que a veces se difunde las
caracteristicas del banano que se pretende exportar a otros paises. La pregunta 8 menciona:
¢El producto a exportar cuenta con control y certificado de calidad?, los encuestados en un
36,67% indican que a veces y un 33,3% manifiestan que nunca se realiza un control de
calidad de los productos exportados. Con referencia a la pregunta 9: ¢Contar con
certificaciones reduciria considerablemente los riesgos en las operaciones?, el 33,3% de los
encuestados consideran importante la certificacion y el control exhaustivo de los productos
a exportar. Finalmente, la pregunta 10 expone: ¢ Le es beneficioso los tratados y acuerdos de
libre comercio?, el 33,3% de los encuestados indican que a veces es beneficioso los tratados,

acuerdos o apoyos legales para este tipo de actividad.
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Tabla 4

Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria Negociacion.

ftems Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
f % f % f % f % f %
11.- ¢Es crucial contar con personal en el pais
destino? 8 2667% 8 2667% 8 2667% 6 20,0006 0 0,00%
12.- ;Conoce las caracteristicas de los clientes a
donde se exportara el producto? 5 1667% 5 16,67% 10 3333% 10 3333% 0 0,00%
13.- (Es recomendable que el pago de las cajas del
banano organico sea contra entrega? 7 2333% 2 6,67% 11 36,67% 10 3333% O 0,00%
14.- (Es importante tener en consideracion la
cultura y costumbres de ambas partes al momento
de negociar? 1 3,33% 2 6,67% 6 20,0000 5 16,67% 15 50,00%
15.- ¢ Esté bien organizada la asociacion de
agricultores exportadores? 7 2333% 7 2333% 5 16,67% 5 16,67% 6 20,00%
3
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entrega? momento de negodar? exportadores?

Figura 4. Frecuencias y porcentajes de los items correspondientes a la sub categoria

Negociacion.
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En la tabla 4 y figura 4, se elabord un consolidado de las respuestas a las preguntas por
subcategoria. Con respecto a la sub categoria Negociacion, la pregunta 11 dice: ¢Es crucial
contar con personal en el pais destino?, un 26,67% de los encuestados indican que nunca,
otro 26,67% indican que casi nunca y otro 26,67% que a veces es importante tener personal
en el pais del destino del producto a exportar. La pregunta 12 menciona: ;Conoce las
caracteristicas de los clientes a donde se exportara el producto?, los encuestados en un 33,3%
indican que los exportadores a veces se conoce las caracteristicas del producto a exportar, y
casi nunca y nunca a un 16,67% se repite estos casos. Con referencia a la pregunta 13: ;ES
recomendable que el pago de las cajas del banano orgénico sea contra entrega?, el 36,7% de
los encuestados consideran que a veces es importante el pago a contra entrega. La pregunta
14 expone: ¢Es importante tener en consideracion la cultura y costumbres de ambas partes al
momento de negociar? el 50% de los encuestados indican que siempre es importante conocer
y respetar la cultura del consumidor. Finalmente, la pregunta 15: ;Esta bien organizada la
asociacion de agricultores exportadores?, el 20% de los encuestados manifiestan que casi
nunca y otro 20% que nunca el Estado interviene en sus actividades; asimismo, un 23,3%
indican que nunca y el 23,3% que casi nunca estdn organizados; trayendo problemas

posteriores a la exportacion del producto.
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Tabla 5

Pareto de la categoria oferta exportable

item Puntaje % Acumulativo  20.00%
4.- ¢Conocen !a importancia y uso de una pagina web y/o 20%
marketing digital para la exportacion? 22 13,17% 13,17%
7.- ¢Se difunde y conoce las caracteristicas del banano que se 20%
pretende exportar? 18 10,78% 23,95%
8.- ¢El producto a exportar cuenta con control y certificado 20%
de calidad? 17 10,18% 34,13%
11.- ¢Es crucial contar con personal en el pais destino? 16 9,58% 43.71% 20%
2.-¢Su principal competidor cuenta con una mayor 20%
produccion de la que usted produce? 15 8,98% 52,69%
15.- ¢Esta bien organizada la asociacion de agricultores 20%
exportadores? 14 8,38% 61,08%
6.- ;Con qué frecuencia concurren las entidades del estado 20%
por esta zona? 12 7,19% 68,26%
10.-¢Lees beneficioso los tratados y acuerdos de libre 20%
comercio? 11 6,59% 74,85%
12.- ;Conoce las caracteristicas de los clientes a donde se 20%
exportara el producto? 10 5,99% 80,84%
13.- ¢Es recomendable que el pago de las cajas del banano 20%
orgénico sea contra entrega? 9 5,39% 86,23%
1.- ¢{Ha participado de ferias internacionales? 8 4.79% 91,02% 20%
5.- ¢ Instituciones del estado se han apersonado para ofrecer
charlas y/o ayuda para la internacionalizacion de las 20%
empresas? 7 4,19% 95,21%
9.- gpontar con certificapiones reduciria considerablemente 20%
los riesgos en las operaciones? 5 2,99% 98,20%
14.- ;Es importante tener en consideracion la cultgra y 20%
costumbres de ambas partes al momento de negociar? 3 1,80% 100,00%
3.- g,Consigjera gue invertir en tecnologia para la produccion 20%
€s necesario? 0 0,00% 100,00%

En la tabla 5, con respecto a las preguntas criticas de la encuesta, se considera la pregunta
namero 4.- ;Conocen la importancia y uso de una pagina web y/o marketing digital para la
exportaciéon? Con un puntaje acumulado de 22 al 13,17%, es decir los exportadores y
asociados desconocen 0 no van a la vanguardia con la tecnologia y el desarrollo digital.
Asimismo, otra pregunta critica es el nimero 7.- ¢ Se difunde y conoce las caracteristicas del
banano que se pretende exportar?; es decir no hay estrategias de publicidad y marketing que
permita difundir el producto a exportar; sélo conocen el producto los clientes directos y el

exportador o asociado no expone las bondades del producto.
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3.2 Descripcion de resultados cualitativo

=) 2:35 mas produccion mas
exportacion de contenedores, y por
ende mayor creci...

=) 2:27 incrementar el nimero de
s0cios.

=) 2:17 También con la exportacion se

— S Iogra la obtencion de $1 por cada
=) 2:33 lo mejorcito se va al mercado cajae..
internacional que es Alemania.
/ =) 2:30 tampoco se tenia conocimiento
del tema de las certificaciones.
C.1.1.2. Produccion

C.1.1.4. Informacion

= 2:28 Asi mismo, los productores y
asociados carecen de informacion
con resp...

= 2:9 a mas productores, mas
produccion y por ende mas envio
de contenedores...

<>Promocién

=112 amas productores, mas
produccion y por ende mas envio
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C.1.1.3. Marketing

=) 2:1a nivel nacional en la - A
“Expoalimentaria”, y a nivel =) 2:25 La asociacion debe
internacional en “... consolidarse y exponer en

publicidad y marketing la...

-—

C.1.1.1. Participacion

= 2:26 participamos en la
Expoalimentaria, y en Fruit logistica
que es en Ber...

=) 1:4 i, a nivel nacional en la
“Expoalimentaria”, y a nivel
internacional e...

=) 2:10 lo que dificulta es el factor
tiempo y la inversion econémica
necesari...

Figura 6. Analisis cualitativo de la sub categoria Promocion.

En la figura 6, la subcategoria promocidn requiere en primera instancia de la informacion. Segun
uno de los entrevistados los productores y asociados carecen de informacion con respecto a la
exportacion de productos. Asi mismo, algunos no tienen conocimiento del tema sobre las
certificaciones. Es muy importante que todos los socios conozcan las bondades de sus productos
y la trascendencia de exportar productos. Con respecto a la participacion, la mayoria a
participado a nivel nacional en la “Expoalimentaria”, y pocos a nivel internacional en “Fruit
logistic” realizada entre el 6 y 11 de febrero en Berlin, Alemania; lo que dificulta esta accion es

el factor tiempo y la inversion econdmica necesaria. En relacion a la produccion, es necesario
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finiquitar que a mas productores incrementaria la produccion y asi mismo el envio de
contenedores hacia el exterior. Es importante tener en consideracion que se logra exportar la
produccién de bananos a Alemania, y nuevos contactos a Holanda y Bélgica. También con la
exportacion se logra la obtencion de $1 por cada caja exportada esto debido a la certificacion
Fairtrade - comercio justo. Finalmente, el marketing es responsabilidad de la asociacion, que
debe consolidarse como entidad y exponer en publicidad y marketing su sociedad y el producto
a exportar. No existe un buen marketing, dado que no usan o desconocen aun las ventajas de la

tecnologia y el mundo digital.

=/1:1 El factor que carecemos, es
contar con una infraestructura
adecuada e...

= 1:3 las estrategias que ayudaron a la [

obtencion de equipos para mejorar ¢ * ~C.12.1. Calidad I
lo... -

= = — = 16 uera de nuestros compradores
¢———a L. Prondstico de ventas ‘ ¢ Requisitos y documentacion C12.3. Acuerdo comercial ~ j@————)  que tenemos en este caso en
I Alemania, log...

=) 2:24 Era necesario conocer de
cliente su cultura alimenticia

ventas, proyectarnos para exportan

=) 2:12 considerar un pronostico de
un prod...

=)2:30 tampoco se tenia conocimiento ‘ i /24 gracias o apoy de
i 3 ¢—o €122 Certificacion ¢——)  asociaciones vecinas se pudo lograr

del tema de las certificaciones. la certificaci..

= 24 el productor no estaba

consciente de lo que era una 2 .
certificacion y tu... =17 Con la exportacion se logra la

obtencion de $1 de la certificacion
Fai..,

= 15 el productor no estaba
consciente de lo que era una
certificacion y tu...

Figura 7. Analisis cualitativo de la sub categoria Requisitos y documentacion.

En lafigura 7, segln las respuestas de las entrevistas, en cuanto a los requisitos y documentacion
es importante considerar la certificacion, del cual no se tenia mucho conocimiento y es
importante informar, dado que el productor no estaba consciente de lo que era una certificacion
y se le brindo capacitaciones y actualizaciones. Todos los asociados con el tiempo establecieron
la importancia de la certificacion en el proceso de exportacion. Asimismo, indican la necesidad
de prepararse en el desarrollo y fortalecimiento de sus capacidades empresariales en

universidades e institutos de formacion empresarial. Esta documentacion va en linea con la

47




calidad del producto, en donde entidades estatales apoyan al debido asesoramiento, pero aun la
asociacion no cuenta con el equipo y la infraestructura adecuada para mejorar la calidad de las
exportaciones. Los acuerdos comerciales, segun los entrevistados, van en gran avance, existe
contacto muy fluido con Alemania, y posteriormente con Bélgica y Holanda; pero se insiste en
mejorar los procesos y la calidad de las exportaciones. Finalmente emerge una categoria
Ilamada pronostico de ventas; donde se debe conocer los habitos, costumbres y cultura del

cliente y proyectarnos para exportan un producto de calidad y en mayor demanda.
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| ‘ ; : — N
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ity = 110Y el mercado intemacional es
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= 2.7 Nuestro mercado nacional es el
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) Furopa, por el momento el mercado
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= 221 Es que los europeos prefieren
b productos exdticos y muy
saludables, sie...

= 222 Bra necesario conocer de
dhente su culfura alimentica.

Figura 8. Analisis cualitativo de la sub categoria Negociacion.

En la figura 8, con respecto a la negociacién, el mayor analisis recae sobre el cliente. En Perd,
los clientes que consumen banano de segundo uso y compra este producto en los mercados
populares se encuentran en Lima capital. Asimismo, en Europa, los clientes son de Alemania,

Bélgica y Holanda, dado que los consumidores europeos les agradan una alimentacion saludable
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y si es mejor en base a productor exoticos como el banano. Alli sale a flote su cultura; sus usos
y costumbres, los cuales el exportador debe conocer para estar a bien con el cliente y tener
mayor demanda del producto. Por ejemplo, es importante el manejo de idiomas, quizas el inglés
0 un traductor que seria un colaborador indispensable para el contacto con el mercado europeo.
Si se mejora la exportacion y se considera una forma de pago efectiva, se logra la obtencion de
$1 por cada caja exportada esto debido a la certificacion Fairtrade - comercio justo. Finalmente,
la asociatividad es necesaria e indispensable, se debe incrementar el nimero de socios y lograr
una mejor demanda en relacion a los competidores. Si se logra tener méas asociados, se
incrementa la produccion y la mejora de los estilos de vida de las personas involucradas en todo

este proceso.

3.3 Diagndstico

La oferta exportable de diversas frutas al mercado internacional se ha transformado en una
accion rentable, sobre todo de frutas tropicales y exoéticas que sélo crecen en lugares iddneos.
En el caso de los bananos, para Aurore, Parfait, y Fahrasmane (2009) constituyen un referente
puntual puesto que su plantacion y crecimiento es propio de las zonas ecuatoriales donde el
clima es el factor fundamental para su proliferacién. Es preciso acotar que su consumo ha sido
constante y tipico en la dieta general de las personas que habitan especialmente en Europa. Para
Brasil, Ecuador y Perd, el cultivo de los bananos es significativo, siendo el pais nortefio y
algunos departamentos del Per( los mayores productores de bananos en el Mundo. El banano
organico, manifiesta un incremento de hasta en un 5% (Redagricola, 2018). En el Per( existen
zonas como el Valle del Chira, en Sullana (Piura), que son productoras por excelencia del

banano organico.
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Figura 9. Analisis mixto de la categoria oferta exportable.
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Con respecto a la categoria Promocion; segin uno de los entrevistados los productores
y asociados carecen de informacion con respecto a la exportacién de productos teniendo en
cuenta un importante 33,3% de los encuestados indican que nunca y otro 33,3% indican que a
veces se difunde las caracteristicas del banano que se pretende exportar a otros paises. Asi
mismo, algunos no tienen conocimiento del tema sobre las certificaciones, dado que el 33,3%
de los encuestados consideran importante la certificacion y el control exhaustivo de los
productos a exportar. Ante esto, es indispensable que todos los socios conozcan las bondades
de sus productos y la trascendencia de exportar. Con respecto a la participacion, la mayoria a
participado a nivel nacional en la “Expoalimentaria”, y pocos a nivel internacional en “Fruit
logistic” realizada entre el 6 y 11 de febrero en Berlin, Alemania; lo que dificulta esta accion es
el factor tiempo y la inversion econdmica necesaria. En relacion a la produccién, es necesario
finiquitar que a mas productores incrementaria la produccién y asi mismo el envio de
contenedores hacia el exterior, para asi lograr superar a los competidores, dado que los
encuestados en un 33,3% indican que los competidores no cuentan con productos mejores que

los que cuentan los agricultores y exportadores de la asociacién en estudio.

Es importante tener en consideracion que se logra exportar la produccion de bananos a
Alemania, y nuevos contactos a Holanda y Bélgica. También con la exportacion se logra la
obtencion de $1 por cada caja exportada esto debido a la certificacion Fairtrade - comercio justo.
Finalmente, el marketing es responsabilidad de la asociacion, que debe consolidarse como
entidad y exponer en publicidad y marketing su sociedad y el producto a exportar. No existe un
buen marketing, dado que no usan o desconocen aun las ventajas de la tecnologia y el mundo
digital, corroborado a través de las encuestas, donde el 40% de los encuestados indican que casi
nunca y el 33,3% que nunca, conocen y usan la tecnologia en su quehacer laboral, esto implica
un retraso de los socios en cuestion de conllevar su desempefio a la vanguardia de la tecnologia.
El Pareto indica ademas este analisis como el punto maés critico del estudio, y a la vez se
corrobor6 como otro punto critico que no existen estrategias de publicidad y marketing que
permita difundir el producto a exportar; solo conocen el producto los clientes directos y el
exportador o asociado no expone las bondades del producto.

Con respecto a los requisitos y documentacion es importante considerar la certificacion,

del cual no se tenia mucho conocimiento y es importante informar, dado que el productor no
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estaba consciente de lo que era una certificacion y se le brindo capacitaciones y actualizaciones.
Se hace hincapié que el el 33,3% de los encuestados consideran importante la certificacion y el
control de calidad de los productos. Es asi, que documentacién va en linea con la calidad del
producto, en donde entidades estatales deben apoyar a un adecuado asesoramiento, se refleja
que el 20% de los encuestados manifiestan que casi nunca y otro 20% que nunca el Estado
interviene en sus actividades; asimismo, un 26.7% indican que casi siempre colaboran e
intervienen. Mas aun, la asociacién no cuenta con el equipo Yy la infraestructura adecuada para
mejorar la calidad de las exportaciones. Asi mismo, los asociados no se sienten totalmente
preparados para asumir grandes retos en cuanto actividades de negociacidn exportacion y otros,
dado que sientes que tienen poco desarrollado adn sus habilidades gerenciales y capacidades

empresariales; mas aun sin un respaldo de una institucion formativa.

Los acuerdos comerciales, segun los entrevistados, van en gran avance, existe contacto
muy fluido con Alemania, y posteriormente con Bélgica y Holanda; pero se insiste en mejorar
los procesos y la calidad de las exportaciones. Finalmente emerge una categoria llamada
pronostico de ventas; donde se debe conocer los habitos, costumbres y cultura del cliente y
proyectarnos para exportan un producto de calidad y en mayor demanda, esta informacion se
afianza cuando el 50% de los encuestados indican que siempre es importante conocer y respetar

la cultura del consumidor o cliente.

Con respecto a la negociacion, el mayor analisis recae sobre el cliente. En Peru, los
clientes que consumen banano de segundo uso y compra este producto en Lima capital.
Asimismo, en Europa, los clientes son de Alemania, Bélgica y Holanda, dado que los
consumidores europeos les agradan consumir productos exoticos y tropicales como el banano.
A nivel de los encuestados un 33,3% indican que los exportadores a veces se conoce las

caracteristicas del producto a exportar, y casi nunca y nunca a un 16,67% se repite estos casos.

La cultura; sus usos y costumbres, de los clientes o consumidores debe conocerlo el
exportador. Asi mismo, es importante el manejo de idiomas, quizas el inglés o un traductor que
seria un colaborador importante para el contacto con el mercado extranjero. Finalmente, la
asociatividad es necesaria e indispensable, se debe incrementar el nimero de socios y lograr

una mejor demanda en relacion a los competidores. Si se logra tener mas asociados, se
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incrementa la produccion. Pero existen dificultades aun en consolidad la asociatividad, el 23,3%
que casi nunca estan organizados; trayendo problemas posteriores a la exportacion del producto

y la mejora de la calidad de vida de los sujetos involucrados en todo este proceso.

3.4 Propuesta
3.4.1 Fundamentos de la propuesta

La exportacion de productos organicos como frutas y verduras constituye la actividad comercial
mas significativa y potencial en los dltimos afios en el mercado global, debido a factores de
exportacion que tiende a relacionarse con la difusion y el consumo del producto hacia una

variada poblacion que busca alternativas de alimentacion nutricional agradable.

En ese sentido, la presente propuesta surge en concordancia con lo sustentado por Lerma
y Marquez (2010) quienes indicaron que el plan de exportacion es la guia informativa
documental que le permite al hombre empresarial direccionar su esfuerzo exportador hacia
donde debe dirigirse en base al mercado internacional, y saber competir con sus productos y
servicios con el proposito de lograr la rentabilidad adecuada y la aceptacion “por parte de los

consumidores globales.

La realidad exportadora se ha modernizado a medida que la tecnologia ha mejorado para
facilitar las transacciones comerciales y en el caso de los productos organicos como el banano
existen mercados competitivos y con notoriedad comercial como el caso de Ecuador. Sin
embargo, al ampliarse el mercado internacional surgen nuevos contextos de consumo y la
innovacion hacia la mejora de los productos, asi como implementar nuevos derivados como la
harina de banano o la conservacion del producto. De esta manera, es indispensable que los
nuevos competidores eviten cometer errores de gestion comercial y decisiones que acarrean en
eventos desafortunados en perjuicio de su imagen empresarial frente a sus potenciales

compradores.

Por ello, la exportacion de los bananos es considerada una oportunidad valiosa para los

productores nacionales, debido que su consumo es diario y solicitado en diversos mercados del
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mundo por su alto valor proteinico. Es importante predisponer una propuesta comercial
significativa que permita a los productores la exportacion efectiva no solo de productos
organicos como los bananos sino los derivados que se obtienen del mismo y que sirva de
referencia inicial para la exportacion de nuevos productos hacia el exterior en beneficio de los

productores y de la economia local.

3.4.2 Problemas

Los tres problemas identificados que esta propuesta de exportacion de bananos pretende abordar

son los siguientes:

A. Los exportadores y asociados desconocen 0 no van a la vanguardia con la tecnologia y el
desarrollo digital

El uso de la tecnologia ha acortado las distancias y ha facilitado las transacciones comerciales
y financieras a nivel global. Asi, es inviable pensar en comerciantes que no utilicen las
herramientas digitales ni los envios de dinero virtual en las plataformas bancarias. Es
indispensable para la exportacién de productos que el desarrollo digital comercial sea una
realidad y no una aportacién optativa sino obligatoria, puesto que el mercado internacional se
ha ampliado y los consumidores se encuentran conectados en linea y realizan todo tipo de
tramite mediante la virtualidad. Una propuesta de exportacion debe estar acorde con las nuevas

tecnologias informaticas.

B. No hay estrategias de publicidad y marketing que permita difundir el producto a exportar
La difusion para el conocimiento del producto exportador es fundamental. Una inversion en
publicidad virtual y en los medios de comunicacion permitira que los potenciales consumidores
se interesen en el producto organico a exportar. El estudio del mercado a exportar les dispensara
a los empresarios ahondar en la mejora del producto y a la innovacion de los derivados del
mismo. Se debe implementar estrategias viables de conocimiento y aceptabilidad de lo
exportado mediante la participacion de ferias o exposiciones agropecuarias que muestren los

beneficios nutricionales del producto. La publicidad y el marketing son ejes basicos en la
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insercion al mercado internacional de toda organizacion empresarial que pretende expandir sus
ventas mas alla de sus fronteras nacionales.

C. Poco desarrollo de las competencias gerenciales por parte de los asociados.

Los asociados que se dedican a la exportacion n estan aln bien preparados en competencias
gerenciales, manejo de marketing, liderazgo y otros aspectos que benefician la efectividad de

un buen desempefio, mas aun si no tienen un respaldo institucional formativo.

3.4.3 Eleccion de la alternativa de solucién

Luego de la descripcion de la problematica de la presente propuesta, las alternativas de solucién

viables son las siguientes

Alternativa 1:
Implementacion efectiva sobre gestion empresarial para la mejora del desarrollo digital

y tecnoldgico.

Alternativa 3:

Actualizacion de competencias empresariales y comunicativas con certificacion

universitaria entre los productores.

Cuadro 2. Alternativas de solucion.
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3.4.4 Desarrollo de la propuesta

Alternativa 1
Objetivo de la propuesta
Fortalecer las capacidades de gestion empresarial, el desarrollo digital y tecnolégico frente a los

cambios organizacionales globales.

Justificacion general de la propuesta

La alternativa se justifica en implementar el uso de las herramientas digitales para poder
competir en el mercado internacional. Ademas, permitira una actualizacion sobre gestion
empresarial tanto para los productores como sus colaboradores cercanos en la mejora de latoma

de decisiones en relacion con la exportacion de productos.
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Desarrollo de la propuesta
Tabla 6

Actividades y justificacion de la alternativa 1

Actividades Justificacion
Se abordard la contextualizacion de la realidad
Actividad 1: exportadora, mediante la elaboracion de un listado

Jornadas de reflexion sobre la realidad
exportadora

de problemas sobre realidad exportadora que
evidencien las ventajas y desventajas de la
exportacion de bananos.

Actividad 2;

Jornadas de concientizacion sobre el uso de
la informatica en los negocios de
exportacion

Se tomara conciencia sobre la importancia de la
informatica en la exportacion mediante la
elaboracion de un compromiso grupal para el uso de
la misma en los negocios que permita evidenciar las
ventajas y desventajas de la informética en la
exportacion de bananos.

Actividad 3:
Capacitacion sobre gestion comercial digital
entre productores y colaboradores

La relevancia de la gestion comercial digital en los
negocios de exportacion de productos organicos a
nivel global.

Actividad 4:
Capacitacion para el uso del programa Word
empresarial

Se abordara la introduccion al desarrollo digital
ordinal con el propdsito de revalorar el uso del
programa Word en el mundo de los negocios
empresariales.

Actividad 5:
Capacitacion para el uso del programa Excel
empresarial

Se abordaré la introduccion al desarrollo digital
numérico con el propdésito de revalorar el uso del
programa Excel en el mundo de los negocios
empresariales.

Actividad 6:
Congreso  Nacional  sobre  gestion
empresarial y herramientas digitales

Se presentaran propuestas de mejora sobre la
exportacion de productos organicos a nivel de
investigaciones nacionales.

Actividad 7:
Acompafiamiento y supervision en el uso
del programa Word

Se pretende la interaccion presencial entre
capacitador y participante mediante las visitas
individualizadas para la verificacion del uso del
programa Word.

Actividad 8:
Acompafiamiento y supervision en el uso
del programa Excel

Se pretende la interaccion presencial entre
capacitador y el participante mediante las visitas
individualizadas para la verificacion del uso del
programa Excel.

Actividad 9:
Taller de Desarrollo de competencias
digitales |

Se desarrollaran las competencias digitales iniciales
con el propésito de familiarizar al productor
participante en el mundo informatico.

Actividad 10:
Taller de Desarrollo de competencias
digitales Il

Se desarrollardn las competencias digitales
complementarias con el propdsito de que el
productor participante utilice las herramientas
digitales.

57



Plan de actividades y cronograma

Tabla 7
Actividades y cronograma de la alternativa 1
Actividades Inicio Dias Fin
Actividad 1:
Jornadas de reflexion sobre la realidad exportadora 01/01/2020 10 11/01/2020
Actividad 2: 12/01/2020 10 22/01/2020
Jornadas de concientizacion sobre el uso de la
informatica en los negocios de exportacion
Actividad 3: 23/01/2020 10 02/02/2020
Capacitacion sobre gestion comercial digital entre
productores y colaboradores
Actividad 4: 03/02/2020 10 13/02/2020
Capacitacion para el uso del programa Word
empresarial
Actividad 5: 14/02/2020 15 29/02/2020
Capacitacion para el uso del programa Excel
empresarial
Actividad 6: 01/03/2020 5 06/03/2020
Congreso Nacional sobre gestion empresarial y
herramientas digitales
Actividad 7: 07/03/2020 18 25/03/2020
Acompafiamiento y supervision en el uso del programa
Word
Actividad 8: 26/03/2020 15 10/04/2020
Acompafiamiento y supervision en el uso del programa
Excel
Actividad 9: 11/04/2020 35 16/05/2020
Taller de Desarrollo de competencias digitales |
Actividad 10: 17/05/2020 36 22/06/2020

Taller de Desarrollo de competencias digitales Il

Plan de contingencia

La predisposicion de una consultoria externa para que asuma la conduccion de la
implementacién en caso que las actividades planteadas no puedan ser desarrolladas por los
interesados. La propuesta debe mantenerse de acuerdo a lo establecido en la programacion, sin
embargo, es flexible para la adecuacion de nuevas actividades que apoyen el desarrollo de las

competencias digitales.
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Presupuesto

Tabla 8

Presupuesto de la alternativa 1

Actividades

Activiidad 1

Actividad 2

Actividad 3

Actividad 4

Actividad 5

ACTIVIdad b

Actividad 7

Actividad 8

Actividad 9

Actividad 10

Descripcion

Alquiler de laptop y multimedia
Alquiler de local

Utiles de escritorio

Refrigerios

Alquiler de laptop y multimedia
Alquiler de local
Utiles de escritorio
Refrigerios
Capacitadores

Utiles de escritorio
Refrigerios naturales
Personal de apoyo
Capacitadores

Utiles de escritorio
Refrigerios naturales
Personal de apoyo
Capacitadores

Utiles de escritorio
Refrigerios naturales
Personal de apoyo
Ponentes nacionales
Coordinador

Maestro de ceremonia
Refrigerios

Personal de apoyo
Tripticos informativos
Camarografo para grabacion del Congreso

Supervisor
Soporte virtual
Utiles de escritorio
Agua de mesa personal
Supervisor
Soporte virtual
Utiles de escritorio
Agua de mesa personal
Alquiler de laptop y multimedia
Alquiler de local
Capacitadores
Utiles de escritorio
Refrigerios
Personal de apoyo
Alquiler de laptop y multimedia
Alquiler de local
Capacitadores
Utiles de escritorio
Refrigerios
Personal de apoyo
TOTAL GENERAL

Precio

500
1000
10
10

500
1000
10
10
1000
10
5
300
1000
10
5
300
1000
10
5
300
700
800
1000
10
200
2
400

1000
1500
10
1
1000
1500
10
2
500
800
1000
10
10
300
500
800
1000
10
10
300

Cantidad

100

Total

s/ 500
s/1000
s/ 500
s/ 1000

s/ 500
s/1000
s/ 500
s/ 1000
s/ 2000
s/ 500
s/500
s/600
s/ 2000
s/ 500
s/500
s/600
s/ 2000
s/ 500
s/500
s/600
s/ 3500
s/800
s/1000
s/2000
s/2000
s/1000
s/400

s/1000
s/1500
s/500
s/200
s/1000
s/1500
/500
/200
s/500
/800
s/ 2000
s/ 500
s/1000
s/600
s/500
s/800
s/ 2000
s/ 500
s/1000
s/600

s/ 44,700
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Indicadores

Desarrollo digital y Desarrollo de Implementacién y
tecnolégico - competencias digitales  + capacitacién

Nro. De beneficiados

Evidencias o productos

Se ha obtenido un producto evidenciable y este corresponde a la certificacion de los participantes
en el logro de las competencias digitales en los negocios comerciales de exportacién. Es preciso
acotar que la obtencion de esta evidencia de aprendizaje es un requisito fundamental para los

futuros exportadores de productos organicos.

Alternativa 2

Objetivo de la propuesta
Disefiar campafas de publicidad y marketing sobre la exportacion y preferencia por el consumo

de los productos organicos como el banano

Justificacion general de la propuesta

La alternativa se justifica en implementar el uso viable de la publicidad y marketing para
competir en el mercado internacional. Ademas, permitira la mejora de las estrategias de gestion
empresarial en relacion con la innovacion, la toma de decisiones en la exportacion de productos

organicos como el banano.
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Desarrollo de la propuesta

Tabla 9
Actividades y justificacion de la alternativa 2

Actividades

Justificacion

Actividad 1:
Jornada de reflexion sobre la importancia de la
publicidad y el marketing empresarial

Se reflexionara sobre la importancia publicitaria
y marketing empresarial que evidencien las
ventajas y desventajas de la exportacion de
bananos.

Actividad 2:
Implementacion del uso de estrategias de
publicidad fisica

Se implementara el uso de estrategias fisicas
publicitarias mediante la elaboracion de
propuestas visuales que permita evidenciar las
ventajas y desventajas del consumo de productos
organicos.

Actividad 3:
Implementacidn del uso de estrategias de
publicidad virtual

Se implementard el uso de estrategias virtuales
publicitarias mediante la elaboracion de
propuestas viables que permita evidenciar las
ventajas y desventajas del consumo de productos
organicos.

Actividad 4:
Visita y aporte testimonial de productores
extranjeros latinoamericanos y norteamericanos

Se compartird testimonios exitosos extranjeros
en el contexto latinoamericano y norteamericano
con el propésito de mejorar las estrategias
publicitarias.

Actividad 5:
Visita y aporte testimonial de productores
extranjeros europeos y asiaticos

Se compartird testimonios exitosos extranjeros
en el contexto europeo y asidtico con el
propdsito de mejorar las estrategias publicitarias.

Actividad 6:
Taller para el uso de plataformas digitales de
estudios de mercados empresariales |

Se desarrollaran las competencias digitales
basicas mediante el uso de plataformas
empresariales de marketing empresarial.

Actividad 7:
Taller para el uso de plataformas digitales de
estudios de mercados empresariales Il

Se desarrollaran las competencias digitales
complementarias mediante el uso de plataformas
empresariales de marketing empresarial.

Actividad 8:
Acompafiamiento y supervision en el manejo del
marketing empresarial

Se pretende la interaccion presencial entre
capacitador y el participante mediante las visitas
individualizadas para la verificacion del
aprendizaje del marketing empresarial.

Actividad 9:
Congreso Internacional sobre gestion marketing
de exportacion

Se presentaran propuestas de mejora sobre la
exportacion de productos organicos a nivel de
investigaciones internacionales.

Actividad 10:
Jornada de intercambio de experiencias entre
productores nacionales

Se desarrollaran di&logos virtuales mediante la
interaccion con diversos productores en
plataformas informaticas.
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Plan de actividades y cronograma

Tabla 10
Actividades y cronograma de la alternativa 2
Actividades Inicio Dias Fin
Actividad 1:
Jornada de reflexion sobre la importancia de la 01/01/2020 10 11/01/2020
publicidad y el marketing empresarial
Actividad 2: 12/01/2020 10 22/01/2020
Implementacion del uso de estrategias de publicidad
fisica
Actividad 3: 23/01/2020 10 02/02/2020
Implementacidn del uso de estrategias de publicidad
virtual
Actividad 4: 03/02/2020 10 13/02/2020

Visita y aporte testimonial de productores extranjeros
latinoamericanos y norteamericanos

Actividad 5: 14/02/2020 15 29/02/2020
Visita y aporte testimonial de productores extranjeros
europeos y asiaticos

Actividad 6: 01/03/2020 5 06/03/2020
Taller para el uso de plataformas digitales de estudios de
mercados empresariales |

Actividad 7: 07/03/2020 18 25/03/2020
Taller para el uso de plataformas digitales de estudios de
mercados empresariales Il

Actividad 8: 26/03/2020 15 10/04/2020
Acompafiamiento y supervisién en el manejo del
marketing empresarial

Actividad 9: 11/04/2020 35 16/05/2020
Congreso Internacional sobre gestion marketing de
exportacion

Actividad 10: 17/05/2020 36 22/06/2020
Jornada de intercambio de experiencias entre productores
nacionales

Plan de contingencia

El apoyo de la empresa privada sera fundamental para la realizacion del Congreso Internacional,
puesto que el interés por afianzar el mercado de consumo de productos organicos permitira
direccionar nuevas oportunidades de crédito entre el sector financiero. En caso los ponentes y
visitantes extranjeros no pudiesen asistir se pretende realizar una comunicacion virtual con el

propdsito de conocer las experiencias de mercadeo de productos organicos exportables.
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Presupuesto
Tabla 11

Presupuesto de la alternativa 2

Actividades

Actividad 1

Actividad 2

Actividad 3

Actividad 4

Actividad 5

Actividad 6

Actividad 7

Actividad 8

ACUVIOaa v

Actividad 10

Descripcion

Alquiler de laptop y multimedia
Alquiler de local
Capacitadores

Utiles de escritorio
Refrigerios

Personal de apoyo
Capacitadores

Soporte Virtual

Utiles de escritorio
Agua de mesa personal
Refrigerio Natural
Capacitadores

Soporte Virtual

Utiles de escritorio
Agua de mesa personal
Refrigerio Natural
Productores extranjeros
Soporte virtual
Tripticos informativos
Refrigerios
Productores extranjeros
Soporte virtual
Tripticos informativos
Refrigerios

Alquiler de laptop y multimedia
Alquiler de local
Capacitadores

Utiles de escritorio
Refrigerios

Personal de apoyo
Alquiler de laptop y multimedia
Alquiler de local
Capacitadores

Utiles de escritorio
Refrigerios

Personal de apoyo
Supervisor

Soporte virtual

Utiles de escritorio
Agua de mesa personal
Ponentes internacionales
Coordinador

Maestro de ceremonia
Refrigerios

Personal de apoyo
Tripticos informativos

Camarografo para grabacion del Congreso

Alquiler de local
Coordinador
Soporte virtual
Refrigerios

TOTAL GENERAL

Precio

500
800
500
10
10
300
500
1500
10
2
5
500
1500
10
2
5
2500
1500

10
2500
1500

10
500
800

1000

10

300
500
800
1000
10

300
500
1500
10

3500
800
500
200
200

400
800
400
1500
15

Cantidad

1
1

Total

s/500
s/800
s/ 1000
s/ 500
s/1000
s/600
s/1000
$/1500
s/500
s/200
s/500
s/1000
$/1500
s/500
s/200
s/500
s/10000
s/1500
s/200
s/1000
s/10000
$/1500
s/200
s/1000
s/500
s/800
s/ 2000
s/ 500
s/600
s/600
s/500
s/800
s/ 2000
s/ 500
s/600
s/600
s/500
s/1500
s/500
s/200
s/ 14000
s/800
s/1000
s/2000
s/2000
s/1000
s/400
s/800
s/400
s/1500
s/1500

s/ 75,300
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Indicadores

Publicidad y marketing Campanias de Implementacién y
= publicidad y marketing  + capacitacién +
Uso de las
estrategias de
marketing digital
Puablico objetivo

Evidencias o productos

Se ha obtenido un producto evidenciable y este corresponde a la campafia visual de impacto al
implementar los vehiculos transportadores de bananos con paneles coloridos y llamativos que
incluye personajes cinematograficos que alientan el consumo de este producto orgéanico.
Asimismo, en las redes sociales se fomenta una campafia participativa de compra de bananos y
con la inclusion de un premio al consumidor del voucher de compra que al inscribirse en la

plataforma virtual podré el consumidor acceder a algunos premios.

Alternativa 3

Objetivo de la propuesta
Mejorar la comunicacién asertiva y las competencias empresariales mediante el desarrollo de

actividades académicas — formativas para los asociados.

Justificacion general de la propuesta

La alternativa se justifica en implementar la comunicacion asertiva empresarial con el propésito
de que los productores se asocien para ingresar y competir en corporacion en el mercado
internacional. Ademas, permitira la mejora de las estrategias de las competencias empresariales
en relacién con coaching, mentoring, el liderazgo, planeacién estratégica, trabajo en equipo y el
conocimiento del derecho corporativo en la exportacion de productos organicos al contexto

europeo.
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Desarrollo de la propuesta

Tabla 12

Actividades y justificacion de la alternativa 3

Actividades

Justificacion

Actividad 1:
Jornada de reflexion sobre la comunicacién
asertiva empresarial

Se reflexionara sobre la relevancia de la
asertividad en la comunicacion empresarial con
el propdsito de asociarse entre productores para
afianzarse en el mercado internacional.

Actividad 2: Se tomara conciencia del destino a exportar,
Jornada de concientizaciobn sobre las tomando en cuenta sus caracteristicas de
exportaciones al mercado europeo consumo Y los derivados del producto que se
pueden comercializar.
Actividad 3: Se fortalecera las cualidades del empresario en
Implementacidn del coaching empresarial concordancia con sus colaboradores laborales.
Actividad 4: Se fortalecerd el dialogo entre los lideres

Implementacion del mentoring empresarial

mediante interrogantes sobre situaciones de
riesgo y prevencion en la actividad
exportadora.

Actividad 5:
Implementacion de planeacion estratégica
empresarial

Se fomenta el desarrollo de las capacidades de
planeacion estratégica en relacion a sus
actividades laborales.

Actividad 6:
Taller de trabajo en equipo

Se fomenta las relaciones armoniosas entre los
integrantes y por afiadidura de los diversos
empresarios.

Actividad 7: Se fortalecera la integracion con los demas
Taller de Liderazgo empresarial lideres organizacionales y colaboradores.
Actividad 8: Se desarrollaran las capacidades inferenciales

Taller de Derecho corporativo nacional e
internacional

en el conocimiento de las leyes corporativas
gue benefician las exportaciones de productos.
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Plan de actividades y cronograma

Taller de Derecho corporativo nacional e internacional

Tabla 13
Actividades y cronograma de la alternativa 3

Actividades Inicio Dias Fin

Actividad 1:
Jornada de reflexion sobre la comunicacion asertiva 01/01/2020 10 11/01/2020
empresarial

Actividad 2: 12/01/2020 10 22/01/2020
Jornada de concientizacion sobre las exportaciones al
mercado europeo

Actividad 3: 23/01/2020 10 02/02/2020
Implementacidn del coaching empresarial

Actividad 4: 03/02/2020 10 13/02/2020
Implementacion del mentoring empresarial

Actividad 5: 14/02/2020 15 29/02/2020
Implementacién de planeacion estratégica empresarial

Actividad 6: 01/03/2020 5 06/03/2020
Taller de trabajo en equipo

Actividad 7: 07/03/2020 18 25/03/2020
Taller de Liderazgo empresarial

Actividad 8: 26/03/2020 15 10/04/2020

Plan de contingencia

La elaboracidon de actividades de integracién como jornadas de implementacion con dinamicas

vivenciales se puede adherir a lo planificado en la medida que beneficie la cohesion grupal

empresarial. Sin lugar a dudas las acciones que permitan una convivencia pertinente serviran de

precedente para la asociacion correspondiente y se podra erradicar la desconfianza, el

aprovechamiento personal y la individualizacion empresarial que solo acarrea inconvenientes

nada provechosos para la exportacion internacional.
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Presupuesto

Tabla 14
Presupuesto de la alternativa 3

Actividades Descripcion Precio Cantidad Total
Alquiler de laptop y multimedia 500 1 s/500
Alquiler de local 800 1 s/800
Actividad 1 Capacitadores 1000 2 s/ 2000
Utiles de escritorio 10 50 s/ 500
Refrigerios 10 100 s/1000
Personal de apoyo 300 2 s/600
Capacitadores 500 2 s/1000
Soporte Virtual 1500 1 s/1500
Actividad 2 Utiles de escritorio 10 50 s/500
Agua de mesa personal 2 100 /200
Refrigerio Natural 5 100 s/500
Capacitadores 500 2 s/1000
Soporte Virtual 1500 1 s/1500
Actividad 3 Utiles de escritorio 10 50 s/500
Agua de mesa personal 2 100 s/200
Refrigerio Natural 5 100 s/500
Actividad 4 Capacitadores 1000 2 s/2000
Soporte virtual 1500 1 s/1500
Tripticos informativos 2 100 /200
Refrigerios 10 100 s/1000
Capacitadores 1000 2 s/2000
Soporte virtual 1500 1 s/1500
Actividad 5 Tripticos informativos 2 100 s/200
Refrigerios 10 100 s/1000
Alquiler de laptop y multimedia 500 1 s/500
Alquiler de local 800 1 s/800
Actividad 6 Capacitadores 1000 2 s/ 2000
Utiles de escritorio 10 50 s/ 500
Refrigerios 10 100 s/1000
Personal de apoyo 300 2 s/600
Alquiler de laptop y multimedia 500 1 s/500
Alquiler de local 800 1 s/800
Actividad 7 Capacitadores 1000 2 s/ 2000
Utiles de escritorio 10 50 s/ 500
Refrigerios 10 100 s/1000
Personal de apoyo 300 2 s/600
Alquiler de laptop y multimedia 500 1 s/500
Alquiler de local 800 1 s/800
Actividad 8 Capacitadores 1000 2 s/ 2000
Utiles de escritorio 10 50 s/ 500
Refrigerios 10 100 s/1000
Personal de apoyo 300 2 s/600
TOTAL GENERAL s/ 38,400
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Indicadores

Competencias empresariales Talleres de liderazgoy Conocimiento de
= coaching + los procesos y
beneficios de la
exportacién

Nro. De asociados

Evidencias o productos
Se ha obtenido un producto evidenciable y este corresponde a la certificacién gradual
universitaria de los participantes a los talleres y capacitaciones. Un exportador implementado

por especialistas en el campo empresarial asume nuevos retos en materia de exportaciones.
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IV. DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Discusion
La exportacion de diversas frutas se ha transformado en una accion rentable a nivel

internacional, sobre todo de frutas tropicales y exoticas que solo crecen en lugares idéneos
(Nielsen, 2009). Autores como Aurore, Parfait, y Fahrasmane (2009) manifiestan que, para los
frutos exdticos como el banano, su plantacion y crecimiento es propio de las zonas ecuatoriales
donde el clima es el factor fundamental para su proliferacidn. Es preciso acotar que su consumo
ha sido constante y tipico en la dieta general de las personas que habitan especialmente en
Europa. Para Brasil, Ecuador, Colombia y Perd, el cultivo de los bananos es significativo, siendo
el pais ecuatoriano y algunos departamentos del Peri como Piura, exclusivamente las zonas del

valle del Chiray Sullana, los mayores productores de bananos en el planeta.

Con respecto a la categoria Promocidn; segun uno de los entrevistados los productores
y asociados carecen de informacién con respecto a la exportacion de productos teniendo en
cuenta un importante 33,3% de los encuestados indican que nunca y otro 33,3% indican que a
veces se difunde las caracteristicas del banano que se pretende exportar a otros paises. Asi
mismo, algunos no tienen conocimiento del tema sobre las certificaciones, dado que el 33,3%
de los encuestados consideran importante la certificacion y el control exhaustivo de los
productos a exportar. Ante esto, es indispensable que todos los socios conozcan las bondades
de sus productos y la trascendencia de exportar. No existe un buen marketing, dado que los
responsables no usan o desconocen aun las ventajas de la tecnologia y el mundo digital,
corroborado a través de las encuestas, donde el 40% de los encuestados indican que casi nunca
y el 33,3% que nunca, conocen y usan la tecnologia en su quehacer laboral y productivo, esto
implica un retraso de los socios en cuestion de conllevar su desempefio a la vanguardia de la
tecnologia. Ante esto se propone un el uso viable de la publicidad y marketing para competir en
el mercado internacional, que permitira la mejora de las estrategias de gestion empresarial en
relaciéon con la innovacién, la produccion y la exportacion de este producto. Esto se
complementa con los estudios de Coltro y Karaski (2019) quienes indicaron que la importancia
del cultivo y exportacion del banano, puesto que sus propiedades son apreciadas no solo a nivel

interno del pais sino de indole internacional. Asimismo, identifica la importancia de los
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indicadores ambientales en el proceso. Asi, los productores pueden hacer mejoras en el manejo
de cultivos para reducir el impacto ambiental de los productos en el mercado al cual desean

exportar.

Con respecto a la participacion, la mayoria a participado a nivel nacional en la
“Expoalimentaria”, y pocos a nivel internacional en “Fruit logistic” realizada en Berlin,
Alemania; lo que dificulta esta accion es el factor tiempo y la inversién econdémica necesaria.
Ante esta situacion, se expone que la demanda de estos productos en el Perd es muy baja, esto
debido a la falta de conocimiento e informacion, asi como de la participacion preparacion
profesional y empresarial. En ese sentido, es considerado medianamente rentable para el
mercado local segun Delgado, Guevara, Higidio, y Torres (2017), quienes identificaron que no
solo corresponde a la selva central de Junin como el eje central del cultivo. De esta manera, en
regiones consideradas desérticas pero que cuentan con clima tropical como Tumbes, Piura,
Lambayeque o La Libertad se ha promovido el cultivo de esta fruta con propdsitos comerciales
de exportacién tomando el modelo ecuatoriano para mejorarlo y superarlo. Sin embargo, las
condiciones de exportacion de esta fruta a mercados como el europeo son limitado en parte por
la competencia ecuatoriana y brasilefia, pero mas ain a las adversidades en cuanto a

conocimiento, profesionalismo y capacitacion.

Con respecto a la produccion, los encuestados indican en un 33,3% que los competidores
no cuentan con productos mejores que los que cuentan los agricultores y exportadores de la
asociacion en estudio; complementando la informacion con la necesidad de que a mas
productores incrementaria la produccion y asi mismo el envio de contenedores hacia el exterior
y la posibilidad de competir con el mercado internacional. En razéon a este resultado, Redagricola
(2018) manifiesta que se puede incrementar la produccidn para el siguiente afio hasta en un 5%.
Asimismo, existen mercados potenciales que no se le ha prestado mucha atencidn, estos tienen
acuerdos comerciales con el Peru los cuales se deberian aprovechar, para ello es necesario el
apoyo del sector publico y privado. En tanto, el VValle del Chira, en Sullana (Piura), segun Fairlie
(2008) y La Rosa (2016) es considerada la zona productora por excelencia del banano organico
en el Per(. Redagricola (2018) manifiesta que para el siguiente afio puede incrementar hasta en
un 5%. Asimismo, existen mercados potenciales que no se le ha prestado mucha atencion, estos

tienen acuerdos comerciales con el Peru los cuales se deberian aprovechar, para ello es necesario

70



el apoyo del sector publico y privado. En tanto, el Valle del Chira, en Sullana (Piura), segun
Fairlie (2008) y La Rosa (2016) es considerada la zona productora por excelencia del banano
organico. Con respecto a los requisitos y documentacion es importante considerar la
certificacion, del cual no se tenia mucho conocimiento y es importante informar, dado que el
productor no estaba consciente de lo que era una certificacion y se le brindo capacitaciones y
actualizaciones. Se hace hincapié que el el 33,3% de los encuestados consideran importante la

certificacion y el control de calidad de los productos.

La cultura; sus usos y costumbres, de los clientes o consumidores debe conocerlo el
exportador. Otro aspecto, es la asociatividad, necesaria e indispensable, se debe incrementar el
numero de socios y lograr una mejor demanda en relacion a los competidores. Si se logra tener
més asociados, se incrementa la produccion. Pero existen dificultades ain en consolidar la
asociatividad, el 23,3% que casi nunca estan organizados; y muchos no cuentan con la
preparacion y capacitacion adecuada. Mas aun, la asociacion no cuenta con el equipo y la
infraestructura adecuada para mejorar la calidad de las exportaciones. Esta afirmacion,
corrobora los estudios de Ruiz (2018) quien concluy6 que una asociacion bien organizada aplica
normas de calidad para poder exportar sus productos, también cuenta con personal calificado
para realizar el control de calidad respectivo. La propuesta de este estudio en relacion a este
punto critico sostiene la necesidad de una comunicacion asertiva empresarial con el propésito
de que los productores se asocien para ingresar y competir en corporacién en el mercado
internacional. Ademas, implica poner en practica estrategias de las competencias empresariales
en relacion con coaching, mentoring, el liderazgo, planeacion estratégica, trabajo en equipo y el
conocimiento del derecho corporativo en la exportacion de productos organicos al contexto

europeo.
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4.2 Conclusiones

Primera

Segunda

Tercera :

: Se expuso tres estrategias en base a tres ejes problematicos que sostuvieron
una propuesta comercial significativa que permitiran a los productores la
exportacion efectiva no solo de productos organicos como los bananos sino
los derivados que se obtienen del mismo y que sirva de referencia para la
exportacion de nuevos productos hacia el exterior y la mejora de economia

local.

: Se diagnosticd la realidad del contexto de los exportadores de banano organico
de Sullana, determinandose que los exportadores y asociados desconocen 0 no
van a la vanguardia con la tecnologia y el desarrollo digital, no hay estrategias
de publicidad y marketing que permita difundir el producto a exportar y existe
muy poco desarrollo de las competencias gerenciales por parte de los asociados.
Asi mismo, emerge una categoria llamada prondstico de ventas; donde se debe
conocer los habitos, costumbres y cultura del cliente y proyectarnos para

exportan un producto de calidad y en mayor demanda.

Se explicd la situacion de cada subcategoria, en el caso de promocion se
identificé el problema del fomento al consumo del producto orgénico y la falta
de marketing; en el caso de los requisitos y documentacion; falta de preparacion
de los exportadores y certificacion para un mejor control de calidad y en cuanto
a la negociacion; el mayor analisis recae sobre el cliente. En Per(, los clientes
que consumen banano de segundo uso y compra este producto en Lima capital, a

pesar gue el productor y exportador desconoce la cultura del cliente.
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4.3 Recomendaciones

Primera : Se recomienda a los socios aplicar la propuesta de manera efectiva, en acuerdo

con los responsables maximos de la asociacion COOPAG, Sullana - Piura.

Segunda : Se propone a los miembros de la junta directiva de la asociacion lograr una
publicidad y marketing masivo, fundamentalmente virtual, dado que de esa

manera es mas facil llegar a todo tipo de clientes.
Tercera : Por altimo, se sugiere a la asociacion COOPAG, afianzar lazos estratégicos

con entidades publicas y privadas para capacitar, actualizar y formar de diversas

maneras a los productores y exportadores de este producto.

73



REFERENCIAS

Alfaro, J. (2018). Produccion agricola y exportacion: Producto banano organico de los
productores de la provincia de Piura al mercado de Holanda periodo 2017. (Tesis de
Licenciatura). Lima. Per(. Universidad Ceésar Vallejo. Recuperado de
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/32174/Alfaro_PJ.pdf?sequence=4&i

sAllowed=y

Aurore, G., Parfait, B., & Fahrasmane, L. (2009). Bananas, raw materials for making processed
food products. Trends in Food Science and Technology, 20, 78-91

Behar, D. (2008). Metodologia de la investigacion. Argentina: Shalom.

Benzaquen, J., Gonzales Prada, G., Leigh, L., & Pflucker, R. (2009). Banano orgéanico de

exportacion. Reconversion estratégica. Lima: Centrum — Pearson.

Bernal, C. (2010) Metodologia de la investigacion. Tercera edicion. Pearson Educacion:

Colombia.

Bernhard, J. (2013). Competitividad, productividad y asociatividad del campo para la agro
exportacion en el Per(. Lima: PRONATUR

Bulmer-Thomas, V. (1994). The Economic History of Latin America since Independence,

second edition, Cambridge: Cambridge University Press

Bustamante, L. (2019). Produccion de Banano organico var Cavendish mediante tres formas
de propagacion vegetativa (Tesis de Titulacién). Trujillo. Perd. Universidad Nacional de
Trujillo. Recuperado de
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/14803/Bustamante%20Gonz%c3
%alles%2c%20Lili%20Yanina.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Campos, M., Cabrera, R., Pérez, M., & Laura, B. (2017). Tendencia del mercado y la produccion
de los productos organicos en el Peru. Rev. Investig. Altoandin, 19(4), 427 — 431.
Recuperado de http://dx.doi.org/10.18271/ria.2017.318

74


http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/32174/Alfaro_PJ.pdf?sequence=4&amp;isAllowed=y
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/32174/Alfaro_PJ.pdf?sequence=4&amp;isAllowed=y
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/14803/Bustamante%20Gonz%c3%a1les%2c%20Lili%20Yanina.pdf?sequence=1&amp;isAllowed=y
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/14803/Bustamante%20Gonz%c3%a1les%2c%20Lili%20Yanina.pdf?sequence=1&amp;isAllowed=y
http://dx.doi.org/10.18271/ria.2017.318

Carhuancho, I., Nolazco, F., Sicheri, L., Guerrero, M, y Casana, K. (2019). Metodologia para

la investigacion holistica. Guayaquil, Ecuador: UIDE.

Castillo, M. (2016). Impacto de la estrategia de diferenciacion en la exportacion del banano
orgénico del distrito de Chepén al mercado holandés — 2016 (Tesis de Licenciatura).
Trujillo. Peru. Universidad César Vallejo. Recuperado de

http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/379/castillo rm.pdf?sequence=1&is
Allowed=y

Coltro, L., & Karaski, T. (2019). Environmental indicators of banana production in Brazil:
Cavendish and Prata varieties. Journal of cleaner production, 207, 363-378. Recuperado
de https://doi.org/10.1016/j.jclepro.2018.09.258

Delgado, D., Guevara, L., Higidio, A., & Torres, F. (2017). Planeamiento Estratégico para el
Banano Organico en el Perl 2016-2026. (Tesis de Maestria). Lima. Pontificia
Universidad Catolica del Perd. Recuperado de
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/handle/20.500.12404/8115

Décker, M., & Ramén, V. (2016). Analisis de la factibilidad de la exportacion directa de
banano orgéanico hacia Alemania. (Tesis de Titulacion). Guayaquil. Ecuador. Universidad
Catolica de Santiago de Guayaquil. Recuperado de
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/6244/1/T-UCSG-PRE-ESP-CFI-268.pdf

Dickman, M. (2014). ;Pueden las plantas modelo ayudar al mejoramiento de los bananos a
través de la biotecnologia? Revista Infomusa 13(2), 6-10. Recuperado de

https://www.bioversityinternational.org/fileadmin/ migrated/uploads/tx news/Infomusa

La revista internacional _sobre bananos_y pl%c3%altanos 1031.pdf

Duarte, H., Sanchez, L., & Sanchez, J. (2018). Certificaciones organicas para productos de
exportacion ecuatoriana, Revista Observatorio de la Economia Latinoamericana,

Ecuador. Recuperado de https://www.eumed.net/rev/oel/2018/08/certificaciones-

exportacion-ecuador.html

Fairlie, A. (2008). Asociaciones de pequefios productores y exportaciones de banano organico
en el Valle del Chira (Informe final). Lima: COPLA/CIES.

75


http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/379/castillo_rm.pdf?sequence=1&amp;isAllowed=y
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/379/castillo_rm.pdf?sequence=1&amp;isAllowed=y
https://doi.org/10.1016/j.jclepro.2018.09.258
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/handle/20.500.12404/8115
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/6244/1/T-UCSG-PRE-ESP-CFI-268.pdf
https://www.bioversityinternational.org/fileadmin/_migrated/uploads/tx_news/Infomusa__La_revista_internacional_sobre_bananos_y_pl%c3%a1tanos_1031.pdf
https://www.bioversityinternational.org/fileadmin/_migrated/uploads/tx_news/Infomusa__La_revista_internacional_sobre_bananos_y_pl%c3%a1tanos_1031.pdf
https://www.eumed.net/rev/oel/2018/08/certificaciones-exportacion-ecuador.html
https://www.eumed.net/rev/oel/2018/08/certificaciones-exportacion-ecuador.html

Food and Agriculture Organization of the United Nations -FAO (2015). Agricultura orgénica,
una herramienta para el desarrollo rural sostenible y la reduccion de la pobreza. San

José: Fao

Fierro, J., & Villacres, E. (2014). Diagnostico de la cadena logistica de exportacién del banano

ecuatoriano hacia Estados Unidos de América. Saber, Ciencia y Libertad, 8(2), 77-89

Flores-Llanos, K. (2010). Asociatividad de los productores y cadena productiva de bananos

organicos en el valle del rio Tumbes, Perd. San Martin Emprendedor, 1(1), 37-55

Gestion (2019). Exportacion de banano orgénico creceria hasta 5% en el 2019, segun la CCL.
Recuperado de https://gestion.pe/economia/exportacion-banano-organico-creceria-5-
2019-ccl-270260-noticia/

Helguero, L. F. (2017). El banano organico peruano se consolida en el mercado japonés. Lima:

Embajada del Pert en Japon.

Hernandez. R., Fernandez, C., y Baptista, P. (2014) Metodologia de la Investigacion (Sexta ed.). Ciudad
de México, México: McGraw-Hill/Interamericana Editores.

Hurtado, J. (2010) Metodologia de la Investigacion. Caracas: Venezuela: Fundacion Sypal.

Iriarte, A., Almeida, G., & Villalobos, P. (2013). Carbon footprint of premium quality export
bananas: Case study in Ecuador, the world’s largest exporter. Science of the Total
Environment, 1082-1088.

Kotler, P., & Keller, K. (2012). Direccion de Marketing. México: Pearson.

La Nacién (2018). Productos organicos: Una demanda global que el pais ya suple. Recuperado

de https://www.lanacion.com.ar/economia/comercio-exterior/productos-organicos-

demanda-global-pais-suple-nid2178160

La Rosa, C. (2016). Exportacion de banano organico a Canada. (Tesis de Licenciatura).
Universidad de Lima. Perd. Recuperado de
http://repositorio.ulima.edu.pe/bitstream/handle/ulima/3382/La_Rosa_Duarte_Cynthia.p

df?sequence=1&isAllowed=y

76


https://gestion.pe/economia/exportacion-banano-organico-creceria-5-2019-ccl-270260-noticia/
https://gestion.pe/economia/exportacion-banano-organico-creceria-5-2019-ccl-270260-noticia/
https://www.lanacion.com.ar/economia/comercio-exterior/productos-organicos-demanda-global-pais-suple-nid2178160
https://www.lanacion.com.ar/economia/comercio-exterior/productos-organicos-demanda-global-pais-suple-nid2178160
http://repositorio.ulima.edu.pe/bitstream/handle/ulima/3382/La_Rosa_Duarte_Cynthia.pdf?sequence=1&amp;isAllowed=y
http://repositorio.ulima.edu.pe/bitstream/handle/ulima/3382/La_Rosa_Duarte_Cynthia.pdf?sequence=1&amp;isAllowed=y

Lauterborn, R. (1990). New Marketing Litany: 4P's Passe; C words take over. New York: Edit.
Advertising

Lerma, A., & Marquez, E. (2010). Comercio y Marketing Internacional. México: Cengage

Learning
Lindert, P.H. (1999). Economia internacional. Barcelona: Ariel Economia

Liu, P. (2009). La certificacién en la cadena de valor de las frutas frescas: el ejemplo de la

industria del banano. Roma: Fao

Lozada, E., & Hipolito, J. (2017). Plan de negocios para implementar mejoras tecnoldgicas en

una cooperativa de banano organico. Lima: Universidad San Ignacio de Loyola.

Medranda, J. & Soledispa, P. (2019). Produccién de harina de banano orgénico y
comercializacion hacia Espafia. (Tesis de Titulacion) Guayaquil. Ecuador. Universidad
Catolica de Santiago de Guayaquil. Recuperado de
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/12324/1/T-UCSG-PRE-ESP-CFI-511.pdf

Mendoza, S., & Velasco, T. (2018). Estudio de factibilidad comercial para el acceso al mercado

Cono Sur para una empresa exportadora de banano. Guayaquil

Mercado, S. (2000). Comercio internacional: mercadotecnia internacional importacion -

exportacion. México, D.F.: Limusa.
Mc Carthy, J. (1960). Un enfoque de gestién. México: Ediciones Nzt
Nielsen, S. (2009). Anélisis de los alimentos. Zaragoza: Editorial Acribia S.A.

Peralta, K., Chasin, S., & Balanzategui, M. (2016). Exportacién de Cacao Organico Ecuatoriano
al Mercado Aleman realizada por medianas empresas de Guayaquil. Revista Observatorio
de la Economia Latinoamericana, Ecuador. Recuperado de

http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/ec/2016/cacao.html

Porter, M. (2014). Ser competitivo (7a ed.). Barcelona: Deusto.

77


http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/3317/12324/1/T-UCSG-PRE-ESP-CFI-511.pdf
http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/ec/2016/cacao.html

Redagricola, (2018). Pert ya no corre solo en la produccion de banano organico. Recuperado
de

http://www.redagricola.com/pe/peru-ya-no-corre-solo-en-la-produccion-de-banano-

organico/

Ruiz, M. (2018). Los mecanismos de control interno en la exportacion de banano organico en
el Per(. Caso: Asociacion de pequefios productores de banano organico de Montenegro
Sullana — Piura, 2018. (Tesis de Licenciatura). Piura. Perd. Universidad Catolica Los
Angeles Chimbote. Recuperado de
http://repositorio.uladech.edu.pe/handle/123456789/6442

Silva, B. (2019). Plan de exportacion de banano organico para la asociacion de agricultores,
apicultores, acuicultores y pequefios artesanos de Annape — Mdrrope al mercado de

Estados Unidos. (Tesis de Maestria). Chiclayo. Perd. Universidad César Vallejo.

Recuperado de
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/35271/Silva MBL.pdf?sequence=1
&isAllowed=y

Steinberg, F. (2004). La nueva teoria del comercio internacional y la politica comercial

estratégica. Madrid; Eudemet.
Tanaka, G. (2005). Andlisis de estados financieros para la toma de decisiones. Lima: PUCP.

Taylor, S. y Bogdan, R. (2002) Introduccion a los métodos cualitativos en investigacion. La

busqueda de los significados. Barcelona, Espafia: Ed. Paidos, Espafa.

Urgilés, S. (2016). Proyecto de factibilidad para la exportacién de banano deshidratado al
mercado ruso, periodo 2014 — 2023. (Tesis de Maestria). Quito. Ecuador. Universidad
Tecnolodgica Equinoccial. Recuperado de
http://repositorio.ute.edu.ec/bitstream/123456789/18317/1/66602_1.pdf

Vega, V., & Zambrano, D. (2015). Andlisis de la reapertura de las exportaciones de banano
ecuatoriano al mercado de Brasil y su impacto en la balanza comercial del Ecuador.
(Tesis de Licenciatura). Guayaquil. Ecuador. Universidad de Guayaquil. Recuperado de

http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/17748

78


http://www.redagricola.com/pe/peru-ya-no-corre-solo-en-la-produccion-de-banano-organico/
http://www.redagricola.com/pe/peru-ya-no-corre-solo-en-la-produccion-de-banano-organico/
http://repositorio.uladech.edu.pe/handle/123456789/6442
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/35271/Silva_MBL.pdf?sequence=1&amp;isAllowed=y
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/35271/Silva_MBL.pdf?sequence=1&amp;isAllowed=y
http://repositorio.ute.edu.ec/bitstream/123456789/18317/1/66602_1.pdf
http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/17748

Vegas, U. (2013). Manejo integrado de banano organico. Pacanga, Perd: Agrobanco
Wolf, M. (2004). Why Globalization Works. New Heaven: Yale University Press

Yamamoto, M. (2015). Estructura productiva-econémica, comercial, competitividad y
marketing del banano organico de Piura durante el periodo 2000 — 2013. (Tesis de
Maestria). Lima. Universidad Nacional Agraria La Molina. Recuperado de
http://repositorio.lamolina.edu.pe/bitstream/handle/UNALM/2029/E16-Y 3-
T.pdf?sequence=2&isAllowed=y

Zambrano, C. (1995) Administracion del comercio internacional. San José: EUNED

79


http://repositorio.lamolina.edu.pe/bitstream/handle/UNALM/2029/E16-Y3-T.pdf?sequence=2&amp;isAllowed=y
http://repositorio.lamolina.edu.pe/bitstream/handle/UNALM/2029/E16-Y3-T.pdf?sequence=2&amp;isAllowed=y

ANEXOS

80



Anexo 1: Matriz de la investigacion

Problema general

¢De qué manera se
puede mejorar la oferta
exportable de banano
organico de laasociacion
COOPAG, Sullana -
Piura, 2020?

Objetivo general
Proponer diversas estrategias para

mejorar la exportacion directa de

Categoria 1:

Oferta exportable

un producto natural y de calidad,
como lo es el banano orgénico, al
mercado aleman con la finalidad de
obtener un crecimiento econémico|
sostenible en la provincia de

Sullana, departamento de Piura.
Objetivos especificos
Diagnosticar la situacion de I
promocion, negociacién y requisitos

y documentos pertinentes en
relacion al producto organico
natural.

Diseflar una propuesta viable en
base a tres ejes problematicos que
permita exportacion
conveniente del producto organico
natural a los diversos mercados.
Evidenciar estrategias
inmediatas para la mejora de g
exportacion directa del banano
organico.

una

las

Tipo, nivel y método
Sintagma: Holistico

Tipo: Proyectiva
Nivel: Comprensivo

Método: Inductivo y Deductivo

Técnicas: encuesta y entrevista
Instrumentos: Cuestionario y guia de
entrevista

Sub categorias Indicadores
P L Participacion ~ Marketing
romocion Produccién  Informacion
Requisit d tacis Calidad Certificacion
equisitos y documentacion Acuerdo Comercial
Cliente
Negociacién Forma de pago
Cultura

Asociatividad
Poblacién, muestra y unidad informante

Poblacién: 168 asociados

Muestra: 30 productores y 3 miembros de la
junta directiva de la asociacion.

Unidad informante: Productores y miembros
de la asociacion.

Técnicas e instrumentos Procedimiento y analisis de datos

Procedimiento: Validacion, permiso y
aplicacion de los instrumentos.
Analisis de datos: Excel y ATLAS TI.
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Anexo 2: Evidencias de la propuesta

ADEX

ASOCIACION DE EXPORTADORES

Certifica que:
LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION
COQOPAG

Culminaron satisfactoriamente el curso de competencias digitales en los
negocios comerciales de exportacion

Jumig 16, 2020

Luis Pedro Bernales Cabrera Date
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b A . (ﬂ) i
—— @AGROIDEASPeru

nSegundo Vega y Faustino Nole son los
presidentes de las organizaciones #agrarias
que estan participando en la @Fruit_Logistica
en Berlin. -

Reconocemos el esfuerzo de los productores
y el trabajo en conjunto con el @minagriperu
por promover la oferta exportable en el

#mundo.

Cooperative Agraria Alto
Grande Santa Sofia

)
AGROIDEAS

-
SIAGRO @5IAGROPeru + 23 mar, 201/ v
iR® [ #BananoOrgénico no solo es una fruta deliciosa, también tiene muchos
beneficios para tu salud ;)

Banano organico S | AG Ré

Simposio Internacional de! Agro

AGROIDEAS
=

Rico en
hierro Alto contenido
| ’.. de vitamina B6
8

| Favorece la
digestion

Proporciona

energia al instante .
Ayuda a la mejora de

capacidades cognitivas



UNIVERSIDAD

- DE PIURA

Certifica que:

LOS MIEMBROS DE LA ASOCIACION COOPAG

Concluyeron satisfactoriamente la capacitacion de competencias empresariales
en relacion con coaching, mentoring y liderazgo

Publicado en Piura, Per.

Junio — 2020

Director (€) de la Escuela ds Posgrado

Mg. Francizco Alexander Campana Tejeda
Universidad de Piura
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Anexo 3: Instrumento cuantitativo
CUESTIONARIO PARA INCREMENTAR LAS EXPORTACIONES DE BANANO ORGANICO DE LA

ASOCIACION COOPERATIVA AGRARIA ALTO GRANDE SANTA SOFIA - COOPAG, PIURA - PERU

INSTRUCCION: Estimados, este cuestionario tiene como objetivo determinar la oferta exportable de la
asociacion en la cual labora. Dicha informacién es completamente andénima, por lo que le solicito responda
todas las preguntas con veracidad.

Sexo: Masculino ( ) Femenino ( )

Edad:
18-24 afios () 25-34 afios ( ) 35 — 44 afios () 45 afios —a mas ()

Tiempo que labora:
0-—a 12 meses 1-2afios( ) 3-5afios ()

Puesto que labora en la empresa:

Presidente ()  Administrador ( ) Productor ( )

INDICACIONES: A continuacion, se le presenta una serie de preguntas las cuales deberd Ud. responder,

marcando una (x) la respuesta que considera correcta.

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

ASPECTOS CONSIDERADOS )
ITEMS _ _ VALORACION
SUB CATEGORIA PROMOCION

1 ¢Ha participado de ferias internacionales? 1 2 3 4 5

éSu principal competidor cuenta con una mayor
produccién de la que usted produce?
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¢Considera que invertir en tecnologia para la

3 ., . 1 2 4 5
produccién es necesario?

4 ¢Conocen la importancia y uso de una pagina web y/o 1 ) 4 5
marketing digital para la exportacién?
éInstituciones del estado se han apersonado para

5 ofrecer charlas y/o ayuda para la internacionalizacién 1 2 4 5
de las empresas?
éCon qué frecuencia concurren las entidades del

6 1 2 4 5
estado por esta zona?

SUB CATEGORIA REQUISITOS Y DOCUMENTACION

7 ¢Se difunde y conoce las caracteristicas del banano que 1 5 4 5
se pretende exportar?
¢El producto a exportar cuenta con control y certificado

8 . 1 2 4 5
de calidad?

9 éContar con certificaciones reducen 1 5 4 5
considerablemente los riesgos en las operaciones?
iLe es beneficioso los tratados y acuerdos de libre

10 | <P y 1| 2 4 | s
comercio?

SUB CATEGORIA NEGOCIACION

11 ¢Es crucial contar con personal en el pais destino? 1 2 4 5
:C I teristicas de los client dond

12 é onocelas caracteristicas de los clientes a donde se 1 5 4 5
exportard el producto?

13 ¢Es recomendable que el pago de las cajas de banano 1 5 4 5
organico sea contra entrega?
¢Es importante tener en consideracion la culturay

14 ) 1 2 4 5
costumbres de ambas partes al momento de negociar?
i Esta bi izada | jaciéon d icult

15 ¢ Estd bien organizada la asociacién de agricultores 1 5 4 5
exportadores?

Muchas gracias
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Anexo 4: Instrumento cualitativo

W\

Universidad

Norbert Wiener

Ficha de entrevista

Datos basicos:

Cargo o puesto en que se desempefia

Nombres y apellidos

Cadigo de la entrevista

Fecha

Lugar de la entrevista

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢En qué ferias internacionales ha participado?

2 ¢ Cual considera el factor que carece para poder igualar o superar la oferta de sus
principales competidores?

3 ¢ Qué entidades y/o programas del estado le han brindado asesorias, charlas para la
internacionalizacion de su empresa?

4 ¢ Qué tipos de problemas se le presentaron para poder adquirir las certificaciones
de su producto?

5 ¢ Qué tan beneficioso son los acuerdos internacionales y los tratados de libre
comercio?

6 ¢ Cudles son sus principales mercados nacionales e internacionales?

7 ¢Ha presentado dificultades al llevar a cabo alguna negociacion por temas
culturales?

8 Considera Ud. Que al asociarse con otros agricultores incrementaria
considerablemente las exportaciones

Observaciones
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Anexo 5: Base de datos

Categoria problema

15

14

13

12

11

10

Items o preguntas

1

Nro. De
participantes

10
11

12
13
14
15

16
17

18
19
20
21

22

23
24

25

26
27

28
29
30
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Anexo 6: Transcripcion de las entrevistas

W\

Universidad

Norbert Wiener

Ficha de entrevista

Datos basicos:

Cargo o0 puesto en que se desempefia Presidente de la asociacion

Nombres y apellidos Faustino Noles

Caodigo de la entrevista Entrevistadol (Entv.1)

Fecha 11/10/2019

Lugar de la entrevista Via telefonica

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢En qué ferias internacionales ha participado?

2 ¢ Cudl considera el factor que carece para poder igualar o superar la oferta de sus
principales competidores?

3 ¢ Qué entidades y/o programas del estado le han brindado asesorias, charlas para la
internacionalizacion de su empresa?

4 ¢ Qué tipos de problemas se le presentaron para poder adquirir las certificaciones
de su producto?

5 ¢ Qué tan beneficioso son los acuerdos internacionales y los tratados de libre
comercio?

6 ¢ Cudles son sus principales mercados nacionales e internacionales?

7 ¢Ha presentado dificultades al llevar a cabo alguna negociacion por temas
culturales?

8 Considera Ud. ¢Que al asociarse con otros agricultores incrementaria

considerablemente las exportaciones?

Observaciones
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Entrevistadol (Entv.1)

Nro.

Preguntas de la entrevista

Respuestas

1

¢EN qué ferias
internacionales ha
participado?

Si, a nivel nacional en la “Expoalimentaria”, y a nivel
internacional en “Fruit logistic” realizada entre el 6 y 11
de febrero en Berlin, Alemania.

¢Cual considera el factor
que carece para poder
igualar o superar la oferta de
sus principales
competidores?

El factor que carecemos, es contar con una infraestructura
adecuada e incrementar el nimero de asociados.

¢Qué entidades y/o
programas del estado le han
brindado asesorias, charlas
para la internacionalizacién
de su empresa?

A través de PROMPERU vy a través de instituciones del
estado como Agroideas, las estrategias que ayudaron a la
obtencion de equipos para mejorar los procesos.

¢ Qué tipos de problemas se
le presentaron para poder
adquirir las certificaciones
de su producto?

El factor principal fue la disponibilidad econémica y
sobretodo concientizar al productor porque en ese entonces
el productor no estaba consciente de lo que era una
certificacion y tuvimos que brindarles capacitaciones.

¢Qué tan beneficioso son
los acuerdos internacionales
y los tratados de libre
comercio?

Son beneficiosos ya que nos ha ayudado a conocer nuevos
mercados, fuera de nuestros compradores que tenemos en
este caso en Alemania, logramos conseguir contactos en
Holanda y Bélgica.

Con la exportacion se logra la obtencion de $1 de la
certificacion Fairtrade- comercio justo. Por cada caja que
se exporta se retribuye $1.

¢Cudles son sus principales
mercados nacionales e
internacionales?

Nuestro mercado nacional es el limefio, llevan la fruta de
segundo uso. Y el mercado internacional es Europa, al
mercado aleman. Estamos en negociaciones con Holanda
y Bélgica.

¢Ha presentado dificultades
al llevar a cabo alguna
negociacion por temas
culturales?

Basicamente el idioma. Los sefiores hablan aleman y para
poder entenderlos y negociar contratamos un traductor.

Considera Ud. ¢Que al
asociarse con otros
agricultores incrementaria
considerablemente las
exportaciones?

Si, por supuesto porque a mas productores, mas
produccién y por ende mas envio de contenedores al
exterior.
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Universidad

Norbert Wiener

Ficha de entrevista

Datos basicos:

Cargo o puesto en que se desempefia Secretario

Nombres y apellidos José Espinoza

Caodigo de la entrevista Entrevistado 2 (Entv.2)

Fecha 11/10/2019

Lugar de la entrevista Via telefonica

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢En qué ferias internacionales ha participado?

2 ¢ Cudl considera el factor que carece para poder igualar o superar la oferta de sus
principales competidores?

3 ¢Qué entidades y/o programas del estado le han brindado asesorias, charlas para la
internacionalizacion de su empresa?

4 ¢ Qué tipos de problemas se le presentaron para poder adquirir las certificaciones
de su producto?

5 ¢Qué tan beneficioso son los acuerdos internacionales Y los tratados de libre
comercio?

6 ¢ Cuales son sus principales mercados nacionales e internacionales?

7 ¢Ha presentado dificultades al llevar a cabo alguna negociacion por temas
culturales?

8 Considera Ud. Que al asociarse con otros agricultores incrementaria

considerablemente las exportaciones

Observaciones
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Entrevistado2 (Entv.2)

Nro.

Preguntas de la entrevista

Respuestas

1

¢EN qué ferias
internacionales ha
participado?

Si, como asociacién participamos de la feria
“Expoalimentaria” y en cuanto a nivel internacional en el
“Fruit logistic” realizada el mes de febrero de todos los
anos en Berlin, Alemania.

¢Cual considera el factor
que carece para poder
igualar o superar la oferta de
sus principales
competidores?

Considero que para lograr igualar o superar la oferta de
nuestros competidores tendriamos que incrementar el
numero de socios pues actualmente contamos con 168
asociados y también que exista mas union entre los
mismos.

¢Qué entidades y/o
programas del estado le han
brindado asesorias, charlas
para la internacionalizacion
de su empresa?

Si, el programa Agroideas del Ministerio de Agricultura el
cual nos ayudé a obtener equipos para mejorar los
procesos. También Procompite y PROMPERU.

¢ Qué tipos de problemas se
le presentaron para poder
adquirir las certificaciones
de su producto?

Si, nuestro principal problema fue que no contabamos con
disponibilidad econémica al inicio, pero gracias al apoyo
de asociaciones vecinas se pudo lograr la certificacion del
producto.

¢ Qué tan beneficioso son los
acuerdos internacionales y
los tratados de libre
comercio?

Son bastante beneficiosos, a través de ellos podemos viajar
y reunirnos con nuevos compradores y a la vez podemos
hacer nuevos lazos. Es asi como logramos contactar a
importadores de Holanda y Bélgica. También con la
exportacion se logra la obtencion de $1 por cada caja
exportada esto debido a la certificacion Fairtrade -
comercio justo.

¢Cudles son sus principales
mercados  nacionales e
internacionales?

Nuestro principal mercado nacional es Lima, pues se
comercializa la fruta de segundo uso. Y el mercado
internacional es Europa, por el momento el mercado
aleman. Estamos en negociaciones con Holanda y Bélgica.

¢Ha presentado dificultades
al llevar a cabo alguna
negociacion por temas
culturales?

La Unica dificultad hasta el momento ha sido el idioma,
para ello contratamos un traductor y asi se pudo realizar la
negociacion.

Considera Ud. (Que al
asociarse con otros
agricultores incrementaria
considerablemente las
exportaciones?

De todas maneras, al asociarse mas productores
incrementaria la produccion y asi mismo el envio de
contenedores hacia el exterior.
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Universidad

Norbert Wiener

Ficha de entrevista

Datos basicos:

Cargo o puesto en que se desempefia Tesorero

Nombres y apellidos Julio Espinoza

Caodigo de la entrevista Entrevistado 3 (Entv.3)

Fecha 11/10/2019

Lugar de la entrevista Via telefonica

Nro. Preguntas de la entrevista

1 ¢En qué ferias internacionales ha participado?

2 ¢ Cual considera el factor que carece para poder igualar o superar la oferta de sus
principales competidores?

3 ¢Qué entidades y/o programas del estado le han brindado asesorias, charlas para la
internacionalizacion de su empresa?

4 ¢ Qué tipos de problemas se le presentaron para poder adquirir las certificaciones
de su producto?

5 ¢ Qué tan beneficioso son los acuerdos internacionales y los tratados de libre
comercio?

6 ¢ Cuales son sus principales mercados nacionales e internacionales?

7 ¢Ha presentado dificultades al llevar a cabo alguna negociacion por temas
culturales?

8 Considera Ud. ¢Que al asociarse con otros agricultores incrementaria

considerablemente las exportaciones?

Observaciones

94




Entrevistado3 (Entv.3)

Nro. | Preguntas de la entrevista Respuestas

1 ¢EN qué ferias | Si, participamos en la Expoalimentaria, y en Fruit logistic
internacionales ha | que es en Berlin, Alemania.
participado?

2 ¢Cual considera el factor | Se podria mejorar la infraestructura, ademas de aplicar
que carece para poder | tecnologia para los procesos y también incrementar el
igualar o superar la oferta | nimero de socios.
de sus principales
competidores?

3 ¢Qué  entidades y/o | Si, el Ministerio de Agricultura, a través de Agroideas nos
programas del estado le | ayud6 a obtener equipos para mejorar los procesos. Y asi
han brindado asesorias, | existen otros programas como Promper( y Procompite.
charlas para la
internacionalizacion de su
empresa?

4 ¢Qué tipos de problemas | Tengo entendido que al comienzo no disponian de mucho
se le presentaron para | dinero y tampoco se tenia conocimiento del tema de las
poder adquirir las certificaciones.
certificaciones de  su
producto?

5 ¢Qué tan beneficioso son | Por supuesto, gracias a ellos podemos exportar y llegar a mas
los acuerdos | clientes. También por cada caja exportada nos devuelven $1.
internacionales 'y los
tratados de libre
comercio?

6 ¢Cuales son sus | Pues la fruta de segundo uso es vendida en Lima. Y lo
principales mercados | mejorcito se va al mercado internacional que es Alemania.
nacionales e
internacionales?

7 (Ha presentado | Si, el idioma, ya que ellos hablan aleman y nosotros el
dificultades al llevar a | castellano por eso se contrata los servicios de un traductor.
cabo alguna negociacion
por temas culturales?

8 Considera Ud. (Que al | Si, de todas maneras, a mas produccién mas exportacion de

asociarse  con  otros
agricultores incrementaria
considerablemente las
exportaciones?

contenedores.
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Anexo 8: Fichas de validacion de la propuesta
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Anexo 9: Evidencia de la visita a la empresa
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Anexo 10: Matrices de trabajo

Matriz - PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Problema de investigacion a nivel internacional

Informe mundial #1

Esencia del problema

Consolidacion del problema

Exportacion de Cacao

Titulo del informe

Exportacién de cacao organico
ecuatoriano al mercado aleman
realizada por medianas empresas de
Guayaquil

Referencia

Ecuador es uno de los principales productores de cacao organico fino,
exporta alrededor del 65% al mercado internacional. Sin embargo, las
medianas empresas de Guayaquil, no cumplen con un adecuado
proceso de exportacién, puesto que, se requiere que cada fase sea
certificada a lo largo del proceso para su comercializacion al mercado
aleman.

Internacional

Peralta, K., Chasin, S. y Balanzategui, M. (2016). Exportacion de Cacao Organico Ecuatoriano al Mercado
Aleman realizada por medianas empresas de Guayaquil. Revista Observatorio de la Economia

Latinoamericana, Ecuador

http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/ec/2016/cacao.html

Informe mundial #2

Esencia del problema

Demanda de Productos Organicos

Titulo del informe

Productos organicos: Una demanda
global que el pais ya suple

Referencia

Argentina, se ha consolidado por su produccion de productos
organicos certificados. Sus 3,1 millones de hectareas de produccion,
la ubican en el segundo lugar en el ranking de los paises exportadores
en el mundo. Sin embargo, el pais busca diversificar la oferta de los
productos organicos, para ello, debe identificar nuevos mercados,
donde tienen poca participacion, pero grandes probabilidades de
crecimiento.

La Nacion, (2018). Productos organicos: Una demanda global que el pais ya suple.
https://www.lanacion.com.ar/economia/comercio-exterior/productos-organicos-demanda-global-pais-

suple-nid2178160

Informe mundial #3

Esencia del problema

Certificaciones Organicas

Titulo del informe

Certificaciones organicas para
productos de exportacion ecuatoriana

Referencia

La poblacion mundial prefiere llevar una vida saludable. Es por
ello que existen 179 paises que producen productos organicos,
incluido el Ecuador. De hecho, 23 de sus 24 provincias producen

Uno de los principales productores de
cacao en el mundo es Ecuador,
exporta el 65% de su produccion al
mercado internacional. A pesar de
ello, las medianas empresas de
Guayaquil no cumplen con un
adecuado proceso de exportacion,
dado que no logra certificar cada
proceso, por ello, no logra conquistar
completamente el mercado aleman.

Todo lo contrario, sucede en
Argentina, puesto que es un pais
consolidado por su produccion de
productos orgénicos certificados.
Ademas, se ubica en el segundo
puesto en el ranking de los paises
exportadores en el mundo. Sin
embargo, este pais busca diversificar
su oferta identificando nuevos
mercados.

Asimismo, Ecuador se encuentra
entre los 179 paises productores
de productos organicos.
Actualmente, busca incrementar
sus exportaciones y conquistar
nuevos mercados. Para ello, debe
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productos organicos. Y sus principales destinos de exportacion
son EE. UU y Europa.

En la actualidad, Ecuador busca incrementar sus exportaciones
y conquistar nuevos mercados. No obstante, para ello debe
implementar un sistema de control de calidad y lograr certificar
cada proceso del producto para ganar mayor confianza de parte
del comprador y del consumidor final.

Duarte, H., Sanchez, L. y Sanchez, J. (2018). Certificaciones orgénicas para productos de exportacion
ecuatoriana, Revista Observatorio de la Economia Latinoamericana, Ecuador
https://www.eumed.net/rev/oel/2018/08/certificaciones-exportacion-ecuador.html

implementar un sistema de control
de calidad para los productos y
también lograr la certificacion de
cada proceso del mismo.

Problema de investigacion a nivel nacional

Informe nacional #1

Esencia del problema

Consolidacion del problema

Tendencia y Produccion

Titulo del informe

Tendencia del mercado y la produccién
de los productos organicos en el Perl

Referencia

En los ultimos afios la exportacion de productos saludables ha tenido
un notable crecimiento, ya que contribuye con el cuidado de la salud
y la preservacion del medio ambiente. Sin embargo, la demanda de
productos organicos en el Peru es baja. Segin Lima (2011), esto se
debe a la falta de conocimiento e informacidn sobre el producto.

Nacional

Campos, M., Cabrera, R., Pérez, M. y Laura, B. (2017). Tendencia del mercado y la produccién de los
productos orgénicos en el Per(. Rev. Investig. Altoandin. 2017; Vol 19 N° 4: 427 — 431. ISSN 2313-2957.
file:///C:/Users/USER/Downloads/318-508-1-PB.pdf

Informe nacional #2

Esencia del problema

Exportacion de banano organico

Titulo del informe

Exportacion de banano organico
creceria hasta 5% en el 2019, segln la
CCL

Referencia

La comercializacion de banano organico peruano al exterior puede
incrementarse hasta en un 5% este 2019. No obstante, existen
mercados muy atractivos que no se le ha prestado la debida atencion,
estos tienen acuerdos comerciales con el Per( los cuales se deberian
aprovechar y para ello se requiere un mayor patrocinio tanto del sector
privado y publico.

Gestion, (2019). Exportacion de banano organico creceria hasta 5% en el 2019, segln la CCL.
https://gestion.pe/economia/exportacion-banano-organico-creceria-5-2019-ccl-270260-noticia/

Informe nacional #3

Esencia del problema

Produccion de banano organico

Titulo del informe

El Valle del Chira, provincia de Sullana, Piura, es considerada la zona
productora por excelencia de banano orgénico. Sin embargo, no es

En Perq, la exportacion de productos
organicos ha incrementado en los
Gltimos afios. Ademas, son productos
saludables, que contribuye con la
preservacion del medio ambiente. La
demanda de estos productos en el
Per es muy baja, esto debido a la
falta de conocimiento e informacion.

En cuanto a la exportacion de banano
organico, este afio puede incrementar
hasta en un 5%. Asi mismo, existen
mercados potenciales que no se le ha
prestado mucha atencién, estos
tienen acuerdos comerciales con el
PerG los cuales se deberian
aprovechar, para ello es necesario el
apoyo del sector publico y privado.

En tanto, el Valle del Chira, Sullana -
Piura, es considerada la zona
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Per( ya no corre solo en la produccion
de banano orgéanico

Referencia

suficiente, porque otros paises como Ecuador, Colombia, RepuUblica
Dominicana y México han puesto precios competitivos debido a su
bajo costo logistico, tiempo de entrega y por lo que sus operaciones
se realizan en fincas modernas.

Redagricola, (2018). Peru ya no corre solo en la produccidn de banano organico
http://www.redagricola.com/pe/peru-ya-no-corre-solo-en-la-produccion-de-banano-organico/

productora por excelencia del banano
organico. Sin embargo, existen
paises como Ecuador, Colombia,
Republica Dominicana y México que
nos llevan una amplia ventaja, ya que
estdn mejores ubicados, por ello,
tienen un corto tiempo de entrega,
bajo costo logistico y sus operaciones
se realizan en fincas modernas.

Matriz— ANTECEDENTES NACIONALES E INTERNACIONALES
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Datos del antecedente 1: Nacional

Impacto de la estrategia de diferenciacion en la exportacion del banano

Titulo . L . ) Metodologia
organico del distrito de Chepen al mercado Holandés - 2016 g
Autor Castillo Rodas, Monica Tipo Descriptivo
Afio 2016 Enfoque Cuantitativo
Objetivo Analizar el impacto de la estrategia de diferenciacion en la exportacion Disefio No experimental
del banano organico del distrito de Chepén al mercado Holandés, 2016.
Método
Poblacion 4
. . . L ., Muestra 4
El impacto de la estrategia de diferenciacion en la exportacion de
Resultados banano organico del distrito de Chepén al mercado Holandés, fue Entrevista y
favorable puesto a que se incrementaron las exportaciones en un 15%, | Técnicas Anaélisis
esto, al aplicar la estrategia de calidad. documentario
Guia de entrevista y
Instrumentos Ficha de analisis
documental
El incremento del 15% de las exportaciones de banano organico del
distrito de Chepén al mercado holandés se debe al impacto que causo
aplicar la estrategia de diferenciacion, mediante certificaciones de | Método de | Analisis porcentual
Conclusiones calidad otorgados por las cuatro asociaciones de productores de banano | analisis de |y andlisis de
organico. También se determind la oferta exportable, la cual productores | datos variaciones

de las cuatro asociaciones aumentaron considerablemente sus
producciones.
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Redaccién final
al estilo Tesis

Catillo (2016) realizo la tesis titulada Impacto de la estrategia de diferenciacion en la exportacion del banano
organico del distrito de Chepén al mercado holandés — 2016, teniendo como objetivo analizar el impacto de la
estrategia de diferenciacion en la exportacion del banano organico del distrito de Chepén al mercado Holandés,
2016, la investigacion lo realiz6 mediante un enfoque cuantitativo, con una muestra de 4 asociaciones de un total
de 4, utilizo la técnica de entrevista y analisis documentario para la recopilacion de datos, dando como resultado
que el incremento del 15% de las exportaciones de banano organico del distrito de Chepén al mercado holandés
se debe al impacto que causo aplicar la estrategia de diferenciacion, mediante certificaciones de calidad
otorgados por las cuatro asociaciones de productores de banano organico. Asi mismo, se determiné la oferta
exportable, la cual productores de las cuatro asociaciones aumentaron considerablemente sus producciones.

Redaccidn final
al estilo articulo

Catillo (2016) determind que el incremento del 15% de las exportaciones de banano organico se debe al impacto
de la estrategia de diferenciacion, mediante certificaciones de calidad otorgados por las cuatro asociaciones de
productores de banano organico. De esta manera, se establecio la oferta exportable, la cual productores de las
cuatro asociaciones aumentaron considerablemente sus producciones.

Referencia
(tesis)

Castillo, M. (2016). Impacto de la estrategia de diferenciacion en la exportacion del banano organico del
distrito de Chepén al mercado holandés — 2016. (Tesis de licenciatura). Trujillo - Per(: Universidad César
Vallejo.
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Datos del antecedente 2: Nacional

Produccién agricola y exportacion: Producto banano orgénico de

Titulo los productores de la provincia de Piura al mercado de Holanda | Metodologia
periodo 2017
Autor Alfaro Palacios, Jessica Tipo
Afo 2018 Enfoque Cuantitativo
Determinar cual es la relacion que existe entre la produccion
Objetivo agricola y la exportacion del banano organico de los productores | Disefio No experimental
de la provincia de Piura al mercado de Holanda periodo 2017.
Método
. L Poblacion 20
Se pudo observar que existe una relacion directa entre la
Resultados produccion agricola y la exportacion. Por lo tanto, el banano | Muestra 20
organico si se puede exportar, mediante el cumplimiento de ——
. o . - . - Técnicas Encuestas
requisitos sanitarios, fitosanitarios y certificados organicos.
Cuestionario (Escala
Instrumentos | .
Likert)
Por medio del proyecto se pudo observar una relacion directa
entre la produccidn agricola y la exportacion. Es por ello que el
banano organico si se puede exportar al extranjero, mediante el | Método de s .
. . . o . . e Analisis  estadistico
Conclusiones cumplimiento de requisitos sanitarios, fitosanitarios y | andlisis de SPSS
certificados organicos. Por otra parte, es preciso mencionar que | datos

Holanda es un pais que consume productos organicos y son los
primeros importadores de banano organico.
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Redaccién final al estilo
Tesis

Alfaro (2018) realizo la tesis titulada Produccidn agricola y exportacion: Producto banano organico de
los productores de la provincia de Piura al mercado de Holanda periodo 2017, teniendo como objetivo
determinar cudl es la relacién que existe entre la produccion agricola y la exportacion del banano
orgénico de los productores de la provincia de Piura al mercado de Holanda periodo 2017, la
investigacion lo realizd mediante un enfoque cuantitativo, con una muestra de 20 productores de un total
de 20, utiliz6 la técnica de encuestas para la recopilacion de datos, dando como resultado que
efectivamente existe una relacion directa entre la produccion agricola y la exportacion. Es por ello que
el banano organico si se puede exportar al extranjero, mediante el cumplimiento de requisitos sanitarios,
fitosanitarios y certificados orgéanicos. Por otra parte, es preciso mencionar que Holanda es un pais que
consume productos organicos y son los primeros importadores de banano orgénico.

Redaccién final al estilo
articulo

Alfaro (2018) evidencid que efectivamente existe una relacion directa entre la produccion agricola y la
exportacion. Es por ello que el banano organico si se puede exportar al extranjero, mediante el
cumplimiento de requisitos sanitarios, fitosanitarios y certificados organicos. Por otra parte, es preciso
mencionar que Holanda es un pais que consume productos organicos y son los primeros importadores
de banano organico.

Referencia (tesis)

Alfaro, J. (2018). Produccion agricola y exportacién: Producto banano orgénico de los productores de
la provincia de Piura al mercado de Holanda periodo 2017. (Tesis de licenciatura). Lima - Per:
Universidad César Vallejo.
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Datos del antecedente 3: Nacional

Titulo Plan de exportacion de banano organico para la asociacion de
agricultores, apicultores, acuicultores y pequefios artesanos de Metodologia
Annape — Mérrope al mercado de Estados Unidos
Autor Silva Meléndez, Bequer Tipo Descriptivo y
Propositivo
Afo 2019 Enfoque Mixto
Objetivo Proponer un plan de exportacién de banano organico al mercado de Disefio No
Estados Unidos para la asociacion de agricultores, apicultores, experimental
acuicultores y pequefios artesanos de Annape — Marrope. — Descriptivo
Resultados La Asociacion de Productores Agropecuarios, Apicolas, Acuicolas y | Método Inductivo
Artesanos de Annape, cuenta como representante legal y presidente de | Poblacién 3
la asociacion al Sr. Juan Ventura Santamaria, el cual, menciona que | Muestra 1
los productores de la asociacion en su mayoria contaban con cultivo | Técnicas Entrevista y
de maiz y que gracias al proyecto de riego tecnificado apoyado por la Analisis
Embajada de Japon y la ONG CIDAR llevaron a tres pasantias, les documentario
ampli6 la mente y a tener la vision de poder exportar
independientemente a los mercados de China y Jap6n su produccién
de banano orgéanico; asimismo como la mision es poder llegar a 30
hectareas de produccion del mismo en la asociacion pudiendo ensefiar
y ayudar a los demés para que roten sus cultivos de maiz a banano
organico.
Conclusiones La asociacién de Productores Agropecuarios, Apicolas, Acuicolas y
Art(?sz?mos de Annape, cuenta co_r] una proquccmn pequefia de banano Instrumentos Guia de
organico con planes a expansion, ademas de ello, no cuenta con entrevista y
experiencia en el sector de las exportaciones. Del mismo modo, Anlisis de
Estados Unidos continuara siendo un mercado atractivo para los contenido
productores de banano organico, debido a que hay una tendencia de Método de analisis de Descriptivo

crecimiento en el consumo de frutos frescos y organicos, asi como del
crecimiento poblacional y la capacidad adquisitiva.

datos
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Redaccién
final al estilo
Tesis

Silva (2019) realizo la tesis titulada Plan de exportacion de banano organico para la asociacion de agricultores,
apicultores, acuicultores y pequefios artesanos de Annape — Morrope al mercado de Estados Unidos, teniendo
como objetivo proponer un plan de exportacion de banano orgéanico al mercado de Estados Unidos para la
asociacion de agricultores, apicultores, acuicultores y pequefios artesanos de Annape — Morrope., la investigacion
lo realiz6 mediante un enfoque mixto, aplicando el método inductivo, con una muestra de 50 productores de un
total de 80, utilizd la técnica de entrevista y analisis documentario para la recopilacion de datos, dando como
resultado que gracias al proyecto de riego tecnificado apoyado por la Embajada de Japon y la ONG CIDAR, los
llevaron a tres pasantias, les amplio la mente y tener la vision de poder exportar independientemente a los
mercados de China y Japdn su produccion de banano organico y la mision que tienen es poder llegar a 30 hectareas
de produccion del mismo en la asociacion pudiendo ensefiar y ayudar a los demas para que roten sus cultivos de
maiz a banano organico.

Redaccién
final al estilo
articulo

Silva (2019) determind que gracias al proyecto de riego tecnificado apoyado por la Embajada de Japén y la ONG
CIDAR, los llevaron a tres pasantias, les amplio la mente y tener la vision de poder exportar independientemente
a los mercados de China y Japon su produccion de banano organico. Asi mismo, Estados Unidos continuara siendo
un mercado atractivo para los productores de banano organico, debido a que hay una tendencia de crecimiento en
el consumo de frutos frescos y organicos, ademas del crecimiento poblacional y la capacidad adquisitiva.

Referencia
(tesis)

Silva, B. (2019). Plan de exportacién de banano orgénico para la asociacién de agricultores, apicultores,
acuicultores y pequefios artesanos de Annape — Mdrrope al mercado de Estados Unidos. (Tesis de
Maestria). Chiclayo - Per(: Universidad César Vallejo.
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Datos del antecedente 4: Nacional

Titulo

Los mecanismos de control interno en la exportacion de banano
organico en el Perd.

Caso: Asociacion de pequefios productores de banano organico
de Montenegro Sullana — Piura, 2018

Metodologia

Autor

Ruiz Espinoza, Magdaly

Tipo

Descriptivo

Afio

2018

Enfoque

Cualitativo

Objetivo

Determinar y describir los mecanismos de control interno en la
exportacion de banano organico en el Perl y en la asociacion de
pequefios productores de banano organico de Montenegro
Sullana. — Piura, 2018.

Disefio

No experimental

Resultados

La asociacion de pequefios productores de banano organico de
Montenegro Sullana, se encuentra en el sector de cultivo de
frutas, la misma que realiza actividades de comercio exterior,
también posee un manual de politicas y procedimientos
actualizados, manual de operaciones y funciones (MOF).
Asi mismo, la asociacion cuenta con técnicas para identificar y
evaluar posibles riesgos y libro de riesgos.

Método

Poblacion

Muestra

Técnicas

Observacion y Encuesta

Instrumentos

Cuestionario

Conclusiones

La asociacion de pequefios productores de banano orgénico de
Montenegro Sullana, si aplican normas de calidad para poder
exportar sus productos, también cuenta con personal calificado
para realizar el control de calidad respectivo. En tanto en su
almacén poseen un manual de organizaciones y funciones el cual
describe las responsabilidades del cargo. Del mismo modo se

Método de
analisis de
datos
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determind que la asociacion recibe sus pagos de manera formal
y segura mediante depositos o transferencias bancarias.

Redaccioén final al
estilo Tesis

Ruiz (2018) realizo latesis titulada Los mecanismos de control interno en la exportacion de banano organico
en el Per0. Caso: Asociacion de pequefios productores de banano orgénico de Montenegro Sullana — Piura,
2018, teniendo como objetivo determinar y describir los mecanismos de control interno en la exportacion de
banano organico en el Pert y en la asociacion de pequefios productores de banano organico de Montenegro
Sullana — Piura, 2018, la investigacion lo realizé mediante un enfoque cualitativo, aplicando una encuesta a
uno de los trabajadores de la empresa, dando como resultado que si aplican normas de calidad para poder
exportar sus productos, también cuenta con personal calificado para realizar el control de calidad respectivo.
En tanto, en su almacén poseen un manual de organizaciones y funciones el cual describe las
responsabilidades del cargo. También se determind que la asociacion recibe sus pagos de manera formal y
segura mediante depositos o transferencias bancarias.

Redaccioén final al
estilo articulo

Ruiz (2018) evidencid que en la asociacion de pequefios productores de banano organico de Montenegro
Sullana — Piura, aplican normas de calidad para poder exportar sus productos, también cuenta con personal
calificado para realizar el control de calidad respectivo. En tanto, en su almacén poseen un manual de
organizaciones y funciones el cual describe las responsabilidades del cargo. También se determin6 que la
asociacion recibe sus pagos de manera formal y segura mediante dep06sitos o transferencias bancarias.

Referencia (tesis)

Ruiz, M. (2018). Los mecanismos de control interno en la exportacion de banano organico en el Perd. Caso:
Asociacion de pequerfios productores de banano organico de Montenegro Sullana — Piura, 2018. (Tesis
de licenciatura). Piura - Perd: Universidad Catdlica Los Angeles Chimbote
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Datos del antecedente 1: Internacional

Produccion de harina de banano organico y comercializacion
hacia Espafia

Metodologia

Medranda Barahona, Jennifer y Soledispa Sarcos, Pedro

Tipo

Analitica - Descriptiva

2019

Enfoque

Mixto

Objetivo

Establecer la factibilidad para producir y comercializar harina de
banano organico hacia Espafa.

Disefio

Resultados

Para poder corroborar la factibilidad para producir y
comercializar harina de banano organico hacia Espafia, se
determind a través de la presente investigacion que el
consumidor espafiol no es ajeno a la idea de consumir productos
nuevos, a pesar de que el precio es un determinante en sus
decisiones de compra, estan dispuestos a invertir mas, siempre y
cuando el producto sea de calidad. Cabe mencionar que existen
productos similares que van dirigidos hacia otros mercados,
destacando principalmente el consumo domeéstico; es decir,
surge la posibilidad de ofrecer una nueva alternativa para
quienes elaboran su producto final por medio de harinas, ya sea
de cereales o frutas; asimismo, al ser un producto organico
genera mayor atraccién para un mercado donde el consumo de
productos organicos ha ido en crecimiento.

Método

Deductivo

Poblacion

550

Muestra

226

Técnicas

Encuestas

Instrumentos

(Cuestionario)

Conclusiones

La idea de crear un nuevo negocio dedicado a la produccion y
comercializacion de harina de banano organico por parte de la
empresa exportadora Hoyos Garcés, fue a consecuencia de
procurar emplear el banano que es rechazado en las fincas de los
productores, y buscar mediante ello la elaboracién de un
producto con valor agregado. Asi mismo, en cuanto al estudio

Método de
analisis de
datos

Analisis bibliografico
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técnico se pudo conocer que Ecuador cuenta con las maquinarias
y equipos necesarios para la elaboracion de la harina de banano
organica, ademas, se determind que el pais cuenta con tierras que
permiten obtener fruta de calidad como es el banano, siendo ésta
la materia prima principal para la obtencién del producto
ofertado. Al cabo que a través de la investigacion se permitio
conocer la factibilidad del proyecto.

Redacciodn final al
estilo Tesis

Medranda & Soledispa (2019) realizaron la tesis titulada Produccién de harina de banano organico y
comercializacion hacia Espafia, teniendo como objetivo establecer la factibilidad para producir y
comercializar harina de banano orgéanico hacia Espafia. Para ello, la investigacion lo realizaron mediante el
enfoque mixto, tipo analitico — descriptivo , aplicando el método deductivo, con una muestra de 226 de una
poblacién de 550, utilizando la técnicas de las encuestas y teniendo como instrumento el cuestionario,
obtuvieron como resultado que el proyecto es factible, dado que gracias al estudio técnico se pudo conocer
que Ecuador cuenta con las maquinarias y equipos necesarios para la elaboracion de la harina de banano
organica, ademas, se determino que el pais cuenta con tierras que permiten obtener fruta de calidad comoes
el banano, siendo ésta la materia prima principal para la obtencion del producto ofertado.

Redacciodn final al
estilo articulo

Medranda & Soledispa (2019), determinaron que, para poder corroborar la factibilidad para producir y
comercializar harina de banano organico hacia Espafia, se determiné a través de la presente investigacion
que el consumidor espafiol no es ajeno a la idea de consumir productos nuevos, a pesar de que el precio es
un determinante en sus decisiones de compra, estan dispuestos a invertir mas, siempre y cuando el producto
sea de calidad. Cabe mencionar que existen productos similares que van dirigidos hacia otros mercados,
destacando principalmente el consumo doméstico.

Referencia (tesis)

Medranda, J. & Soledispa, P. (2019). Produccion de harina de banano organico y comercializacion hacia
Espafa. (Tesis de Licenciatura) Ecuador: Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.
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Datos del antecedente 2: Internacional

Analisis de la reapertura de las exportaciones de banano

Titulo ecuatoriano al mercado de Brasil y su impacto en la balanza | Metodologia
comercial del Ecuador
: . ) Exploratoria, Descriptiva
Autor Vega Jimenez, Vanessa y Zambrano Olalla, Diana Tipo P . P
y Explicativa
Afo 2015 Enfoque Mixto
- Analizar el impacto que tendrd la balanza comercial del Ecuador| .
Objetivo . o Disefio
con el reingreso del banano al mercado brasilefio.
. Historico, Anélisis,
- .| Método o .
La exportacion de banano es un factor clave en la economia Sintesis y comparativo
ecuatoriana, gracias a su sabor, textura y calidad de la fruta. Por Poblacion
otro lado, Brasil es uno de los mercados mas atractivos para la
Resultados exportacién de dicho producto, dado que es la economia de | Muestra
mayor crecimiento en el mundo. Es por ello que el reingreso de . —
. . . . . Entrevista y  Analisis
banano a Brasil permite mejorar la balanza comercial de | Técnicas .
. . documentario
Ecuador e incrementar sus exportaciones a nuevos mercados
internacionales. Guia de entrevista y Ficha
Instrumentos _
de analisis documental
Después de 17 afios el impacto que generd la reapertura al
mercado brasilefio de las exportaciones de banano es de un | pétodo  de
Conclusiones aporte importante para el sector bananero ecuatoriano, dado que | gnalisis  de
se incrementa la produccion nacional y el indice de las | gatos

exportaciones, generando divisas para el pais y fuentes de
empleo.
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En base al analisis, se demuestra que el sector productivo de
banano es optimista, esto se debe al reingreso de banano
ecuatoriano a Brasil. Asi mismo, se tiene la expectativa de
exportar 20.000 cajas semanales.

Redacciodn final al
estilo Tesis

Vega y Zambrano (2015) realizaron la tesis titulada Analisis de la reapertura de las exportaciones de banano
ecuatoriano al mercado de Brasil y su impacto en la balanza comercial del Ecuador, teniendo como objetivo
analizar el impacto que tendra la balanza comercial del Ecuador con el reingreso del banano al mercado
brasilefio, la investigacion lo realizaron mediante un enfoque mixto, aplicando el método histérico, de
analisis, sintesis y comparativo, utilizaron la técnica de entrevista y andlisis documentario para la
recopilacién de datos, dando como resultado que el impacto generado a traves de la reapertura al mercado
brasilefio de las exportaciones de banano es de un aporte importante para el sector bananero ecuatoriano,
dado que se incrementa la produccion nacional y el indice de las exportaciones, generando divisas para el
pais y fuentes de empleo.
En base al andlisis, se demuestra que el sector productivo de banano es optimista, esto se debe al reingreso
de banano ecuatoriano a Brasil. Asi mismo, se tiene la expectativa de exportar 20.000 cajas semanales.

Redacciodn final al
estilo articulo

Vega y Zambrano (2015) determinaron que la exportacion de banano es un factor clave en la economia
ecuatoriana, gracias a su sabor, textura y calidad de la fruta. Por otro lado, Brasil es uno de los mercados més
atractivos para la exportacién de dicho producto, dado que es la economia de mayor crecimiento en el mundo.
Es por ello que el reingreso de banano a Brasil permite mejorar la balanza comercial de Ecuador e incrementar
sus exportaciones a nuevos mercados internacionales.

Referencia (tesis)

Vega, V. y Zambrano, D. (2015). Analisis de la reapertura de las exportaciones de banano ecuatoriano al
mercado de Brasil y su impacto en la balanza comercial del Ecuador. (Tesis de licenciatura).
Guayaquil - Ecuador: Universidad de Guayaquil.
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Datos del antecedente 3: Internacional

Proyecto de factibilidad para la exportacion de banano

Titulo . . Metodologia
deshidratado al mercado ruso, periodo 2014 — 2023 g
Autor Urgilés Barriga, Santiago Tipo Exploratoria y Descriptiva
Afo 2016 Enfoque Mixto
Obietivo Realizar un estudio de factibilidad para la exportacion de banano Disefio
J deshidratado a Rusia, periodo 2014 — 2023.
Inductivo — Deductivo
Método N o
El proyecto sobre la factibilidad de la exportacién de banano Analitico — Sintetico
deshidratado al mercado ruso es viable, puesto que, en el estudio [ pgplacion
Resultados realizado se obtuvo un VAN positivo equivalente a USD
273,889.94, asi mismo, se alcanzé un TIR superior al costo | Muestra
oportunidad de 54.07%, por ende, el proyecto es ejecutable. Técnicas Entrevista
Instrumentos | Guia de entrevista
Uno de los principales mercados para la exportacion de banano
ecuatoriano es Rusia debido a la demanda insatisfecha de este
producto. Sin embargo, el producto pasa por un proceso de | Método  de
Conclusiones conservacion debido a la cultura y caracteristicas, la poblacion | gnalisis  de | Microsoft Office
busca productos saludables y de facil consumo, la oferta de | gatos

banano deshidratado cumple con estas exigencias.
Gracias a la conservacion surge un beneficio para la
comercializacion, ya que ofrece al mercado un producto
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novedoso el cual no pierde las propiedades nutritivas y permite
que la cadena de distribucion sea la mas adecuada.

Redaccioén final al
estilo Tesis

Urgilés (2016) realizo la tesis titulada Proyecto de factibilidad para la exportacion de banano deshidratado
al mercado ruso, periodo 2014 - 2023, teniendo como objetivo realizar un estudio de factibilidad para la
exportacion de banano deshidratado a Rusia, periodo 2014 — 2023, la investigacién lo realizaron mediante
un enfoque mixto, aplicando el método inductivo — deductivo y analitico - sintético, utilizaron la técnica de
entrevista para la recopilacion de datos, dando como resultado que uno de los principales mercados para la
exportacion de banano ecuatoriano es Rusia debido a la demanda insatisfecha del producto antes mencionado.
Por ello, el proyecto sobre la factibilidad de la exportacion de banano deshidratado al mercado ruso es viable,
puesto que, en el estudio realizado se obtuvo un VAN positivo equivalente a USD 273,889.94, también, se
obtuvo un TIR superior al costo oportunidad de 54.07%, por ende, el proyecto es ejecutable.

Redacciodn final al
estilo articulo

Urgilés (2016) determind que el proyecto sobre la factibilidad de la exportacién de banano deshidratado al
mercado ruso es viable, puesto que, en el estudio realizado se obtuvo un VAN positivo equivalente a USD
273,889.94, también, se obtuvo un TIR superior al costo oportunidad de 54.07%, por ende, el proyecto es
ejecutable.

Referencia (tesis)

Urgilés, S. (2016). Proyecto de factibilidad para la exportacion de banano deshidratado al mercado ruso,
periodo 2014 — 2023. (Tesis de licenciatura). Quito - Ecuador: Universidad Tecnoldgica Equinoccial.
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Datos del antecedente 4: Internacional

Anadlisis de la factibilidad de la exportacién directa de banano

Titulo L : . Metodologia
organico hacia Alemania g
) , ) : : Descriptiva, Documental
Autor Décker Moran, Melba y Ramdn Capa, Valeria Tipo P
y Campo
Afo 2016 Enfoque Mixto
Determinar la factibilidad econdémica de la exportacion directa
Objetivo (sin intermediarios) de banano organico hacia el mercado | Disefio
Aleman.
: i . . , . Inductivo, Deductivo
Mediante el estudio se pudo evidenciar que el mercado aleman | Método Analitico y
es rentable y existe grandes posibilidades de incrementar la
exportacion de banano orgénico a dicho pais. Por otro lado, el | Poblacion
Resultados mercado aleman no solo es atractivo por la demanda del Moestra
producto sino también por las relaciones comerciales entre
Ecuador y Alemania ya que ha ido incrementado y centrado al | Técnicas Entrevista
afio 2015 con una balanza positiva de $71703. _ :
Instrumentos | Guia de entrevista
La exportacion de banano en Ecuador se realiza a través de
asociaciones o0 exportadoras que operan como intermediarios. )
_ Lo que se propone es exportar de una manera directa desde el M?t(_Jd_o de
Conclusiones puerto Bolivar que es uno de los mas especializados en banano | @nalisis  de
datos

y esta ubicado en la provincia de ElI Oro. Se demostro que el
proyecto es factible ya que al exportar sin intermediarios se
obtiene una ganancia adicional superior al primer afio de
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$11421,24, el cual en cinco afios permitiria mejorar la calidad de
su produccién.

Redaccién final al
estilo Tesis

Décker y Ramon (2016) realizaron la tesis titulada Analisis de la factibilidad de la exportacion directa de
banano orgénico hacia Alemania, teniendo como objetivo determinar la factibilidad econémica de la
exportacion directa (sin intermediarios) de banano orgénico hacia el mercado aleman, la investigacién lo
realizaron mediante un enfoque mixto, aplicando el método inductivo — deductivo y analitico, utilizaron la
técnica de entrevista para la recopilacion de datos, dando como resultado que el mercado aleman es rentable
y existe grandes posibilidades de incrementar la exportacion de banano organico a dicho pais. Por ello, se
propuso exportar de una manera directa desde el puerto Bolivar que es uno de los mas especializados en
banano y esta ubicado en la provincia de EI Oro. Mediante el estudio se demostro que el proyecto es factible
ya que al exportar sin intermediarios se obtiene una ganancia adicional superior al primer afio de $11421,24,
el cual en cinco afios permitiria mejorar la calidad de su produccion.

Redaccién final al
estilo articulo

Décker y Ramon (2016) evidenciaron que el proyecto sobre la factibilidad de la exportacion directa de banano
organico ecuatoriano al mercado aleman es viable, puesto que, al exportar sin intermediarios se obtiene una
ganancia adicional superior al primer afio de $11421,24, el cual en cinco afios permitiria mejorar la calidad
de su produccion.

Referencia (tesis)

Décker y Ramon (2016). Analisis de la factibilidad de la exportacion directa de banano orgénico hacia
Alemania. (Tesis de licenciatura). Guayaquil - Ecuador: Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil.
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Matriz - PROBLEMAS, OBJETIVOS, JUSTIFICACION Y TEORIAS

Problema general

Objetivo general

¢De qué manera se puede mejorar la oferta exportable de
banano organico de la asociacion COOPAG, Sullana —Piura,
20207

Proponer diversas estrategias para mejorar la
exportacion directa de un producto natural y de
calidad, como lo es el banano organico, al mercado
aleman con la finalidad de obtener un crecimiento
econdémico sostenible en la provincia de Sullana,
departamento de Piura.

Problema especifico

Objetivos especificos

¢Qué estrategias se pueden implementar para mejorar la
oferta exportable de banano organico de la asociacion
COOPAG, Sullana — Piura, 2020?

ey

Diagnosticar la situacion de la promocion,
negociacion y requisitos y documentos pertinentes
en relacion al producto orgénico natural.

Disefar una propuesta viable en base a tres ejes
problematicos que permita una exportacion
conveniente del producto organico natural a los
diversos mercados.

Evidenciar las estrategias inmediatas para la
mejora de la exportacion directa del banano
organico.
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Justificacion teorica

Cuestiones

Respuesta

Redaccion final

¢Qué teorias sustentan la
investigacion?

Comercio Internacional, Plan de Exportacion y
Marketing.

¢ COmo estas teorias aportan a su
investigacion?

Son teorias referenciales para las futuras
propuestas.

¢Por qué realizar de

investigacion?

el trabajo

Para servir de modelo para futuras exportaciones de
banano organico.

Se justifica de manera teorica, puesto que se
emplearan tres teorias las cuales sustentes
dicha investigacion. Asi mismo, se propone
servir de ejemplo para  futuras
exportaciones de banano organico.

Justificacion practica

¢Por qué hacer el
investigacion?

trabajo de

Se quiere concientizar el hecho de ampliar el
mercado de exportaciones.

¢Cual sera la utilidad?

Que el nimero de exportaciones aumente.

¢ Qué espera con la investigacion?

Se pretende servir de modelo para futuras
investigaciones en torno a las exportaciones de
banano.

Se justifica de manera practica en la
concientizacion de ampliar el mercado de
exportaciones hacia regiones lejanas
emergentes 'y que el numero de
exportaciones aumente con las buenas
practicas agricolas. Asimismo, el presente
estudio pretende servir de modelo para
futuras investigaciones en torno a las
exportaciones de banano.

Justificacién metodoldgica

¢Por qué investiga bajo ese disefio?

La investigacion se desarrollaré bajo una
metodologia holistica de tipo proyectiva,
basandose en la exportacion directa, el cual
permitird ayudar a los exportadores de banano
organico.

¢El resultado de la investigacion
permitira resolver algin problema?

Como es de tipo proyectiva se espera que las
propuestas de este estudio permita aplicarlas en un
futuro para asi corroborar su utilidad.

Se justifica metodolégicamente
desarrollandose bajo una metodologia
holistica de tipo proyectiva, basdndose en la
exportacion directa, el cual permitira ayudar
a los exportadores de banano organico.
Como es de tipo proyectiva se espera que
las propuestas de este estudio permita
aplicarlas en un futuro para asi corroborar
su utilidad.
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Teoria 1: Comercio Internacional

Autor de la ~ . L . Redaccion final
e Afo Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2) (1+2+3+4)
Steinberg, indicd6 que “Cada nacion . < 1 La teoria del
) qu Steinberg sefialé que .
producira aquellos bienes en los que . Comercio
. . . cada pais que genere ] o .
goce de una ventaja relativa y mediante bienes realizara un Esta teoria serd aplicada de | Internacional
el intercambio los distintos paises se intercambio junto a manera que actualmente sus | acreditada por
: complementaran, sacaran provecho de mercados principales de la | Federico
Federico . : otros estados o . N
. 2004 | sus diferencias. De este modo las . comercializacion de banano | Steinberg sefiala
Steinberg . i . complementandose uno . .
diferencias de recursos, capacidades de al otro. Asi mismo las | €S Alemania y a un corto que cada pais
la fuerza laboral y caracteristicas del diferericias de las plazo pretenden llegar a genera sus bienes
factor capital de los distintos paises . | n el Bélgica y Holanda. y al realizar
determinaran los patrones del comercio nactones gstab eceran e intercambio  con
) S comercio internacional. )
internacional” (p. 24). otras naciones, se
Referencia: Steinberg, F. (2004). La nueva teoria del comercio internacional y la politica comercial estratégica. esta realizando el
: www.eumed.net/cursecon/libreria/ comercio
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) internacional, tal
Mercado, sostuvo que “Los paises es el caso de la
deben aprovechar sus  recursos comercializacion
naturales y especializarse en la | Mercado indica que para de bananos
produccion de articulos que gocen de | poder importar , se debe organicos, que
ventajas comparativas. Estas naciones | exportar , de este modo | Esta teoria estara aplicadade | actualmente  se
deben exportar a fin de poder importar | existe una division | manera que actualmente en | comercializa en el
Salvador 2000 de otras naciones bienes producidos en | internacional que | el departamento de Sullana | mercado Aleman
Mercado H. mejores condiciones. De esta manera, | beneficia ~a  ambas | provincia de Piura se|y en cuanto al
Se establece una division internacional | partes , si se diera el | produce banano organico. mercado nacional
del trabajo benéfica para todos los | caso podria llevarse a Lima.
paises, debido a que tendria como | cabo entre dos a mas
resultado un ingreso mundial mas | partes.
elevado y cada vez mejor distribuido
entre todas las naciones” (p.13).
Referencia: Mercado, S. (2000). Comercio internacional 1: mercadotecnia internacional importacion -

exportacion. México, D.F.: Limusa.
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Teoria 2: Exportacion

Autor de la
teoria

Cita

Parafraseo (1)

Aplicacion en su
tesis (2)

Redaccién final
(1+2+3+4)

Lermay
Marquez

2010

Lerma y Marquez (2010), sefialaron
que "la exportacion es una actividad
vital dentro de los negocios
internacionales, el cual consiste en
comercializar los productos o
servicios fuera de los limites
territoriales del pais al que pertenece
el oferente; junto con las
importaciones integra el concepto

de comercio internacional” (p. 539)

Lerma y Marquez (2010),
indicaron que la exportacion
importante para el comercio
internacional, puesto que es
lamado asi a la
comercializacion de productos
0 servicios que se realizan fuera
del pais de la produccion de las
mismas.

Esta teoria sera
aplicada a través de
la exportacion de
banano organico de
la asociacion
COOPAG, Sullana
— Piura.

Referencia:

Lerma, A.,

Learning.

& Marquez, E. (2010). Comercio y M

arketing Internacional (4ta. ed.).

México DF: Cengage

Autor/es

Afo

Cita

Parafraseo (3)

Aplicacion en su
tesis (4)

Enrique Cornejo
Ramirez

2010

Cornejo (2010) manifesto que: " La
exportacion es un sistema de
comercio absolutamente libre, cada
pais invertird naturalmente su
capital y su trabajo en empleos tales
que sean los més beneficiosos para
ambos. Esta  persecucion  del
provecho individual esta
admirablemente relacionada con el
bienestar universal” (p. 26).

Cornejo (2010), indico que la
exportacion que se realiza en
cada pais, es gratificante tanto
como para el estado, asi
también como para los
ciudadanos, dado que genera
mas puestos de empleos,
ademas de incrementar los
ingresos a los pequefios
productores y
comercializadores.

Esta teoria serd
aplicada de manera
que los pequefios
productores de la
zona logren una
mejor oferta
exportable de
banano orgénico.

Referencia:

Mercado, S. (2000). Comercio internacional I:

exportacion. México, D.F.: Limusa.

mercadotecnia

internacional

importacion -

La teoria de la
exportacion acreditada
por Lerma y Marquez,
se basa en la
importancia de la
misma en el comercio
internacional, dado
que se  exportard
banano organico de la
asociacion COOPAG,
Sullana — Piura. Asi
mismo, Vera
manifest6 que la
exportacion se da
gracias a los recursos
naturales de la zona, de
manera que Piura,
siendo una provincia
con buen suelo y clima
seria muy rentable
comercializar al
mercado internacional.
Del mismo modo,
Cornejo manifestd que
la exportacion seria
productivo para el
estado y los propios

agricultores de la zona.
(Lerma y Méarquez,
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Autor de la

teoria Afo Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2)
Vera (2015), indico que: "El comercio | Vera (2015), sostuvo | Esta teoria sera aplicada
exterior es en referencia a la|que la teoria de la|de acuerdo a los
comercializacion de la produccion a | exportacion se basa a | recursos naturales que
nivel internacional, es decir, hay | los movimientos de | cuenta Piura, siendo una
movimientos de recursos. Un pais que | recursos naturales, | de las mas importantes,
sea rico en recursos naturales puede | dado que un pais | la agricultura, el cual es

M comercializarlos por capital extranjero” | siendo rico en ello, | principalmente la
anuel  Vera -~ -
Lopez 2015 | (p. 17). puede _comerua!lzar producqlo_n 3 y
por capital extranjero. | comercializacion de
Asi mismo, sefialé que | bananos.
el comercio exterior es
basicamente la
comercializacion de la
produccién a nivel
internacional
Referencia: Vera, M. (2015). Informacion y Gestioén Operativa de la Compraventa Internacional: Relaciones

Comerciales Exteriores. Espafia: Ideaspropias Editorial.

2010) (Vera,
(Cornejo, 2010).

2015)
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Teo

ria 3: Marketing

Autor de la

Redaccion final

e Afo Cita Parafraseo (1) Aplicacion en su tesis (2) (1+2+3+4)
Resaltan la propuesta de Mc Carthy | Mc Carthy (2012), | Esta teoria sera aplicada | La teoria del marketing
(1960), quien clasificé que “varias | menciona una variedad de | debido a que se tomara | apunta hacia la
Philip actividqdes de marketing en instrumentos_ que utiliza | en cuenta las 4 variables satisfact_:ién _ del
herramientas de la mezcla de | una organizacion para |, conocidas como las 4P | consumidor o cliente
Kotler and marketing de cuatro amplios tipos | conseguir sus objetivos de | del marketing , ya que | con una rentabilidad
i 2012 . ) : "
Kevin diferentes, a las que llam¢ las cuatro | mercadeo. tiene la capacidad de | concretay parael logro
Lane Keller Ps de marketing: producto, precio, explicar  dptimamente | de este objetivo es que
plaza y promocion” (p. 25). como  funciona el |se direcciona a la
marketing de una forma | seleccibn  de  los
integral y completa. mercados mediante un
Referencia: Kotler, P., & Keller, K. (2012). Direccion de Marketing. México: Pearson diagnostico de
Autor/es Afio Cita Parafraseo (3) Aplicacion en su tesis (4) | demanda y consumo
Lauterborn (1990), plante6 “El| Lauterborn (1990), sostuvo | Esta teoria sera aplicada | para poder ingresar a
concepto de las 4C (consumidor, | que ya no basta con solo | debido a que es utilizado | competir mediante
Robert costo, 3 conveniencia y | darle al clientfe un buen | para crear esFrategias de | estrategias efectivas.
Lauterborn 2010 comun_lcaC|on) como una parte de la | producto, sino que | mercadotecnia que es lo
evolucion y adaptabilidad del | debemos conocer cuéles que se busca para
marketing en la época moderna. son sus necesidades para | mejorar  la oferta
poder satisfacerlas”. exportable.
Referencia: Lauterborn, R. (1990). New Marketing Litany.: 4P’s Passe; C words take over. New York: Edt.

Advertising
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Variable o categoria 1: Marketing

Redaccion final

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
(1+2+3+4)
Kotler y Armstrong (2012) | (Kotler; Armstrong: 2012) La | Nos ayudara para poder | (Kotler; Armstrong:
mencionan que  “implica | promocion implica acciones | captar clientes, ingresar | 2012) La promocion
Kotler y 2012 actividades que comunican las | que informan las | a diferentes mercados, | implica acciones que
Armstrong ventajas del producto y | superioridades del producto | debido a que se| informan las
persuaden a los clientes meta | que ofrecen los clientes | comunicara las ventajas | superioridades del
de que lo compren” (p.52). finales para que lo adquieran. | del producto. producto que ofrecen los
clientes finales para que
Referencia: | Kotler, P. y Armstrong, G. (2012). Fundamentos del marketing. 14va ed. México: Pearson .
lo adquieran.
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis (Colvée:2010) La
Colvée (2010) menciona que _ promocion es divulgar
“la promocion es difundir las (Colvee:2010) La promacidn .. .| las virtudes y beneficios
caracteristicas,  virtudes es. divulgar las virtudes y | NOS ayudara a difundir de un articulo para que
' Y| beneficios de un articulo para | las caracteristicas, .
Colvée 2010 utilidades de un  producto virtudes y utilidades del los. consumidores meta

(informar), obtener que los
clientes meta lleven a cabo la
del

(convencer) y suministrar el

compra producto

que los consumidores meta
cumplan con la finalidad de
adquirir el producto (inducir)

y proveer reputacién del sello

banano orgéanico y asi

obtener mas clientes.

cumplan con la finalidad
de adquirir el producto
(inducir) 'y  proveer

reputacion del sello
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prestigio de la marca en la
mente de los clientes
(recordar)” (p.102).

juridico en la percepcion de

los abonados(recordar).

Referencia:

Colvée (2010). Estrategias de marketing digital para pymes. Espafia: Anetcon

juridico en la percepcion
de los
abonados(recordar).
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Matriz—- METODO

Enfoque: mixto

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacion en su tesis
Hurtado, menciona que “La | Esta investigacion involucra un | Esta investigacion es de
meta de la investigacion mixta | proceso de recoleccion, analisis y | enfoque mixto dado que
no es reemplazar la | vinculacion de ambos datos tanto | los estudios cuantitativos
investigacion cuantitativa ni la | cuantitativos y cualitativos en un |y cualitativos se
Roberto Herndndez 2010 investigacion cualitativa, sino | mismo estudio. consideran para el
Sampieri utilizar las fortalezas de ambos diagndstico.

tipos de indagacion

combinéndolas y tratando de

minimizar sus  debilidades

potenciales” (p.544).
Referencia: Hernandez, R., Ferndndez, C., y Baptista, P. (2014) Metodologia de la Investigacion (Sexta ed.). Ciudad de

México, México: McGraw-Hill/Interamericana Editores.
Tipo: proyectiva

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis

Hurtado, sefialdé que “Tiene | Consiste en disefiar una propuesta | Se presentan propuestas
Jacqueline Hurtado como objetivo disefiar o crear | de soluciébn a un problema o | que  solucionen  los
de Barrera 2010 propuestas dirigidas a resolver | necesidad. problemas o atiendan las

determinadas situaciones” necesidades.

(p.49).
Referencia: Hurtado, J. (2010) Metodologia de la Investigacion Holistica (Tercera ed.).Caracas, Colombia: Fundacion Sypal
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Nivel: Comprensivo (logar captar la informacion cualitativa y en conjunto y analisis

Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
Hurtado, menciona que “Se Se evalla de acuerdo a otros | Este nivel permite
estudia al evento en su relacion | eventos. El nivel comprensivo | desarrollar, persuadir y
Jacqueline Hurtado con otros eventos, dentro de un | comprende tres objetivos propios | ejecutar habilidades
de Barrera 2010 holos mayor, enfatizando por estos son: explicar, predecir y | investigativas.
lo general las relaciones de proponer.
casualidad, aunque no
exclusivamente; los objetivos
propios de este nivel son:
“explicar”, “predecir” y
“proponer” (p.19).
Referencia: Hurtado, J. (2010) Metodologia de la Investigacién. Caracas, Venezuela: Fundacion Sypal
Metodo: Inductivo y Deductivo
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién en su tesis
Bernal, senald6 que “Este|El método inductivo como el | Se aplicard ambos
método de inferencia se basaen | deductivo son estrategias de | métodos dado que son
la légica y estudia hechos | razonamiento logico, ya que, el | estrategias de
César Augusto 2010 particulares, aunque es | inductivo parte de lo particular para | razonamiento légico y

Bernal Torres

deductivo en un sentido (parte
de lo general a lo particular) e
inductivo en sentido contrario
(va de lo particular a lo
general)” (p.60).

Ilegar a una conclusién general y lo
deductivo en sentido contrario.

permite llegar a
conclusiones generales y
especificas.

Referencia:

Bernal, C. (2010) Metodologia de la investigacion. Tercera edicion. Pearson Education: Colombia.
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Poblacion: (total de elementos que hay en la empresa, contexto)

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su Redaccion final
tesis

Jany, menciona que “la totalidad | La poblacionesel | La poblacion es el | La poblacion la

de elementos o individuos que | total de | total de socios que | conforman el total

José Nicolas 2005 tienen  ciertas  caracteristicas | individuos, tiene la asociacion. de socios de la
Jany Castro similares y sobre las cuales se | objetos de los asociacion. Asi
desea hacer inferencia” (p. 48). cuales se desea mismo, se toma una

estudiar. muestra cuantitativa

NuUmero de colaboradores: | 168 socios. de treinta

Referencia: Jany, J. (2005). Investigacion Integral de Mercados. Bogota, Colombia: McGraw-
Hill/Interamericana Editores.
Muestra: (parte que va a ser evaluado) cualitativo, cuantitativo (entrevista)
Autor/es Afo Cita Parafraseo Aplicacién de la

técnica de muestreo
Behar, Sefiala que “La muestra es, | La muestra es un | Se toma una muestra
en esencia, un subgrupo de la | subconjunto de representativa, para
Daniel Salomon poblacién. Se puede decir que es | individuos 0 | este caso son treinta
Behar Rivero 2008 un subconjunto de elementos que | elementos de la | productores/socios y
pertenecen a ese conjunto definido | poblacion . tres miembros de la

en sus necesidades al que
llamamos poblacion” (p.51).

junta directiva de la
asociacion.

NuUmero de colaboradores:

30 productores y 3 miembros de la junta directiva de la asociacion.

Referencia:

\ Behar, D. (2008). Metodologia de la investigacion. Argentina: Shalom

productores/socios
que seran
encuestados y tres
miembros de la junta
directiva de Ila
asociacion que seran
entrevistados .
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Técnica: Encuesta

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su Redaccion final
tesis

César Bernal, menciona que “Es unade | ES una técnica muy usada | La encuesta es una La encuesta se
Augusto las técnicas de recoleccion de | para la recoleccion de | técnica que  se | aplicara a los

Bernal 2010 | informacion més usadas, a pesar | datos pese a que cada vez | utilizard para poder | productores/socios
Torres de que cada vez pierde mayor | se pierde credibilidad. obtener los datos | de la asociacion para
credibilidad por el sesgo delas cuantitativos. obtener datos

personas encuestadas” (p.194). cuantitativos.
Referencia: | Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion: administracion economia, humanidades y ciencias sociales. Tercera
edicion. Colombia: Pearson Educacion
Instrumento: Cuestionario
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su Redaccion final
tesis

César Bernal, indico que el “conjunto | EI cuestionario es un | Este instrumentosera | El cuestionario como
Augusto de preguntas organizadas sobre | conjunto de | aplicado paraobtener | instrumento de
Bernal 2010 | untema de investigaciony que se | interrogaciones sobre un | informacion con | investigacion nos
Torres utiliza para obtener informacion | tema en especifico y se | relacion a los | permitird obtener
relacionada con los objetivos en | utilizara para la obtencién | objetivos planteados. | informacion con
la investigacion” (p.286). de informacion . relacion a los
objetivos propuestos.
Referencia: | Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion: administracion economia, humanidades y ciencias sociales. Tercera

edicion. Colombia; Pearson Educacion
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Técnica: Entrevista

Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su Redaccion final
tesis

Bernal, menciond que es una | La entrevista es Se aplicara para la La entrevista se

“Técnica orientada a establecer | basicamente el contacto | obtencion de | aplicara a los
César contacto directo con las personas | directo que se tiene con la | nuestros  resultados | miembros de la junta
Augusto 2010 | que se consideren fuente de | fuente de informacion. El | cualitativos. directiva de la
Bernal informacion. Tiene como | cual proporciona una asociacion para
Torres proposito obtener informacion | informacion mas obtener datos

mas espontdnea y abierta” | esponténea. cualitativos.

(p.194).
Referencia: | Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion: administracion economia, humanidades y ciencias sociales. Tercera

edicion. Colombia: Pearson Educacion
Instrumento: Guia de entrevista
Autor/es Afio Cita Parafraseo Aplicacion en su Redaccion final
tesis

Bernal, sefial6é que “Teniendo en | La guia de entrevista es | Sera aplicada, para | Este instrumento de
César cuenta el tema que se va a tratar, | esencialmente un | llevar un orden, ya| investigacion nos
Augusto el tipo de entrevista que va a| documento que contiene | que, es un documento | permite obtener
Bernal realizarse y las personas que se | los temas, preguntas y | que contiene los | informacién mas
Torres 2010 | van a entrevistar” (p.257). aspectos a analizar. pasos a sequir. estructurada.
Referencia: | Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion: administracion economia, humanidades y ciencias sociales. Tercera

edicion. Colombia; Pearson Educacion

Ficha de trabajo. Matriz de método
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Matriz - RECURSOS Y CRONOGRAMA

Recursos directos

Impresiones 800 soles
Fotocopias y anillados 600 soles
Utiles de oficina 600 soles
Textos impresos/ revistas 800 soles

Recursos indirectos

Movilidad, alimentacion, viaticos y otros 1000 soles
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Sesiones del taller

N°. ACTIVIDADES
516 (7 |8 10 | 11 [ 12 | 13 | 14 | 15 | 16

Induccién de la tesis - - -
Determinacion de los
proyectos de
investigacion

3 | Planteamientoy
formulacion del problema

4 | Justificacion

5 | Antecedentes y objetivos
de la investigacion

6 Marco teérico y
conceptual

7 | Metodologia de
investigacion: Enfoque y
tipo investigacion.

8 | Poblacion, muestra'y
muestreo

9 | Técnicas e instrumentos
de recoleccion de datos.
Validacion de los
instrumentos.

10 | Aspectos administrativos

11 | Presentacion del proyecto
de tesis. (informe
completo preliminar)

12 | Revision

13 | Procesamiento de los
datos

14 | Elaboracion de la
propuesta

13 | Estudiante levanta
observaciones

14 | Sustentacion de la tesis
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