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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo, explicar la influencia directa de los
principales factores del Plan estratégico de exportacion de conchas de abanico y su
posicionamiento comercial, en el mercado internacional en el periodo 2015 — 2016.
Este trabajo de investigacion gira en torno a la influencia de los siguientes factores:
factores estratégicos-empresariales, factores de produccion, factores normativos y
el factor natural — climatologico. El universo de estudio, esta conformado por 306
empresas que intervienen en toda la cadena de Exportacion de Concha de Abanico
y que estan registradas en PRODUCE. La muestra elegida para la recoleccion de
datos fueron 15 Empresas de la actividad acuicola - marina de produccion y
exportacion de Concha de Abanico que se encuentran dispersas en las diferentes
zonas costeras como son Piura, Ancash e Ica. El tipo de investigacion fue descriptivo
y el nivel fue una investigacion correlacional. En cuanto al disefio de la investigacion,
esta es directamente no experimental. Se concluy6 que los factores: Estratégicos-
Empresariales, Produccion y normativos influyen significativamente en la exportacion
de concha de abanico, sin embargo, el factor natural - climatolégico no influye

significativamente en este producto no tradicional.

Palabras clave: Exportacion, conchas de abanico, posicionamiento y factores.
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ABSTRACT

The objective of this research is to explain the direct influence of the main fac-tors of
the strategic plan for the export of scallop fan shells and their commercial positioning
in the international market in the period 2015 - 2016. This research work revolves
around the influence of the following factors: strategic-business factors, production
factors, regulatory factors and the natural-climatologically factor. The study universe
is made up of 306 companies involved in the entire scallop fan shells Export chain
and registered at PRODUCE. The sample chosen for the data collection were 15
companies of the aquaculture - marine activity of production and export of scallop fan
shells that are dispersed in the different coastal zones as they are Piura, Ancash and
Ica. The model applied to the research was methodological - basic, as well as to
consist also in an explanatory research, in terms of the level of research, this was
done based on a directly descriptive study. It was concluded that the factors:
Strategic-Business, Production and regulation influence significantly the export of
scallop fan shell, however, the natural-climatologically factor does not significantly

influence this non-traditional product.

Keywords: Export, scallop fan shells, positioning and factors.



. INTRODUCCION

Las exportaciones de productos no tradicionales han venido disminuyendo
considerablemente en los Ultimos cuatro afios, principalmente entre los afios
2015y 2016. En el caso de las exportaciones del producto de acuicultura Concha
de Abanico disminuy6é en un 35% en el 2015; esto se debe a que todavia no
cuenta con un Plan Estratégico de exportacion de dicho producto y sus derivados;
al cual se le considera como un producto no tradicional de ex-portacion
secundaria y complementaria a otros productos marinos no tradicionales
presuntamente mas importantes que las exportaciones de Concha de Abanico,
sin haberse aprovechado al maximo las potencialidades gastronémicas,
naturales y de salud proteinica que posee dicha materia prima. La disminucion
de las exportaciones de Concha de Abanico, es un factor existente debido a una
limitada variedad de productos elaborados o procesados de dicha materia; dado
gue mayormente se tiende a exportar el producto en estado natural u original
como materia prima, mas no se ha invertido ni priorizado en la elaboracion de
productos derivados como conservas, productos de limpieza cutanea, medicinas,
entre otros; resultando asi, que se oferta de manera muy limitada los productos
de concha de abanico en el mercado extranjero, y mas aun con la disminucion de
la preferencia de los consumidores internacionales que optan por el consumo de
productos elaborados de alta calidad, a pesar de conocerse internacionalmente
las potencialidades que tienen las conchas de abanico de procedencia peruana.
La reduccion del nimero de empresas dedicadas a la crianza, produccion y
conservacion de conchas de abanico, es también un problema que se ha venido
observando, sintiéndose desplazadas y poco protegidas en el desarrollo de su

actividad productiva sobre extraccion y procesamiento de conchas de abanico. Si
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1.1.

bien actualmente se cuenta con la Ley General de Acuicultura, basada en el
Decreto Legislativo N° 1195 aprobado en el afio 2015; pero muestra muchas
limitaciones y problemas en relacion a la cadena de produccion y de elaboracion
de productos derivados de concha de abanico, pues diversas restricciones y
acciones de control establecidas al respecto, no se llegan a aplicar ni fiscalizar
debidamente por las autoridades de control pesquero y acuicola del Estado
Peruano. En vista de esta problemética constante el presente estudio tiene como
objetivo explicar los principales factores que influyen directamente sobre las
exportaciones de Concha de Abanico del Perd, en relaciébn con su posiciona-
miento comercial en el mercado internacional dentro del periodo 2015-2016.
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el Perq, actualmente se viene reconociendo que las exportaciones de
productos no tradicionales han venido disminuyendo considerablemente en
los dltimos cuatro afios, como se puede evidenciar en la tabla 1 las ex-
portaciones del producto de acuicultura Concha de Abanico disminuy6 en un
35% en el 2015, habiendo tenido un total de exportaciones de US$ 80.98
millones (Produce, 2016), a comparacion del total de exportaciones del 2014
que fue de US$ 125.11 millones (Produce, 2015); debiéndose a que todavia
no cuenta con un Plan Estratégico de exportacion dicho producto y sus
derivados; y asimismo se tiene una limitada relevancia estratégica por el
sector empresarial de dicho producto, al cual se le considera como un
producto no tradicional de exportacion secundaria y complementaria a otros
productos marinos no tradicionales, presuntamente mas importantes sus

exportaciones que las de Concha de Abanico, sin haberse aprovechado al
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1.2.

maximo las potencialidades gastronémicas, naturales y de salud proteinica

gue posee dicha materia prima.

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Las exportaciones no tradicionales se han venido constituyendo entre los
principales productos bandera de las exportaciones peruanas entre los afios
2013 — 2016, para hacer frente a la crisis econémica externa que ha afectado
a las principales exportaciones nacionales, a pesar de haberse dado una
cierta contraccién de las exportaciones de concha de abanico entre los afios
2014 y 2015 en un promedio del 35%, pero se mantienen altas expectativas
de una recuperacién progresiva y proyecciones positivas de las conchas de
abanico hacia los proximos afios al 2020, lo que se puede dar con la ejecucion
de un plan estratégico de empoderamiento para el sector productivo de
conchas de abanico y de maximizacion de la priorizacion comercial exportable
de dicho producto marino en base al otorgamiento de mayores oportunidades
de desarrollo comercial y de estrategias de comercializaciébn hacia los
mercados principales de destino del referido producto como son Francia,
Estados Unidos, Bélgica, Canada, Italia, Paises Bajos, Espafia, Inglaterra y
Chile.

Tabla 1.
Exportacion de Conchas de Abanico entre los afios 2003 — 2016

Anuario Estadistico Pesquero y Acuicola de los afios 2012,
2014 y 2015. Min. de la Produccién

Diario El Comercio 2017. Saavedra M.

ANOS TMB US$

2003 1418 10 675 130

12



2004 2103 18 891 631

2005 2 408 29 048 346
2006 2 289 30 470 933
2007 3132 25 832 026
2008 3748 34 245 025
2009 8 041 46 759 447
2010 9 980 96 427 147
2011 11 414 131 293 390
2012 6672 75 565 123
2013 17 399 159 361 021
2014 13 570 125113 632
2015 7 346 80 980 322
2016 4 400 76 600 000
Fuente: Elaboracion propia

El segundo problema a considerar sobre la disminucién de las ex-portaciones
de Concha de Abanico, es por la existencia de una limitada variedad de
productos elaborados o procesados de dicha materia prima; que mayormente
se tiende a exportar el producto en su estado natural u original en materia
prima, mas no se ha invertido ni priorizado en la elaboracién de productos
derivados como conservas, productos de limpieza cutdnea, medicinas, entre
otros; resultando asi que se oferta de manera muy limitada los productos de
concha de abanico en el mercado extranjero, y mas aun con la disminucién
de la preferencia por parte de los consumidores internacionales que eligen

productos de consumo de alta calidad, a pesar de conocerse
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internacionalmente sobre las potencialidades que tienen las conchas de
abanico de procedencia peruana.

Como tercer problema a considerar, se tiene la reduccion del nimero de
empresas dedicadas a la crianza, produccién y conservacion de conchas de
abanico, que se han sentido desplazadas y poco protegidas en el desarrollo
de su actividad productiva sobre extraccion y procesamiento de conchas de
abanico, frente a la actividad informal que realizan los maricultores que aplican
técnicas de explotacion y extraccion indiscriminada de los productos marinos
acuicolas, entre ellos el de la concha de abanico, al punto de poner en riesgo
la existencia de dicha materia prima y sus expectativas de exportacion a
futuro.

Si bien actualmente se cuenta con la Ley General de Acuicultura, basada en
el Decreto Legislativo N° 1195 dada en el aflo 2015; pero esta muestra
muchas limitaciones y problemas en cuanto a la cadena de produccion y de
elaboracién de productos derivados de concha de abanico, ya que diversas
restricciones y acciones de control establecidas al respecto no se llegan a
aplicar ni fiscalizar debidamente por las autoridades de control pesquero y
acuicola del Estado Peruano.

A pesar de tenerse mercados extranjeros que reconocen la calidad de la
concha de abanico procedente del Peru; entre ellos el de Francia como el
principal importador de conchas de abanico al sumar US$ 50.6 millones con
un crecimiento de 9.8% entre enero y noviembre del 2014, respecto al periodo
similar en el 2013 (US$ 46 millones), desplazando de esta manera a Estados
Unidos que sufrié una caida de 59% cerrando en US$ 21.9 millones. Pero

cabe considerar que los precios de exportacion a Francia se mantienen bajos,
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porque su comercializacion se realizd mediante promociones en los
autoservicios. La caida de 59% de las exportaciones de Concha de Abanico
a Estados Unidos, es porque ese mercado se abastecio en el 2015 con una
cantidad record de conchas de abanico, quedando sobre abastecido en los
primeros meses del 2016. Bélgica, el tercer destino, report6 US$ 13.2
millones. Le sigue Canada (US$ 5.6 millones), Italia (US$ 5.1 millones),
Paises Bajos (US$ 4 millones), Espafia, Reino Unido y Chile. Se tiene el
problema del bajo nivel de las exportaciones de concha de abanico, a causa
de la limitada promocion y publicidad comercial internacional de dicho
producto al mercado extranjero.

También habria que considerar como sostiene Cérdova Garcia (2016), en
cuanto “a los problemas del insuficiente numero de empresas exportadoras
de produccion y exportacion de conchas de abanico en el pais y en torno a las
principales regiones de producciéon como son Ancash, La Libertad y Lima,
donde si bien la venta al exterior de conchas de abanico ha sido un negocio
exportable rentable entre los afios 2005 al 2009, pero los factores de
fendmenos naturales, climatologicos, aunado criticamente con los efectos de
la crisis econdémica internacional y de problemas coyunturales en torno a la
produccién acuicola del pais, tales como la reduccién progresiva del apoyo
econdmico por parte del Estado a dicho sector productivo, y de la falta de una
politica estratégica empresa-rial al respecto; han desanimado y ocasionado
una disminucion significativa de la cantidad de empresas exportadoras del

producto entre los afios 2010 al 2015”.
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1.3.

FORMULACION DEL PROBLEMA

— Problema General

¢, Qué factores influyen directamente en las exportaciones de Concha de
Abanico del Peru, en relacion con su posicionamiento comercial en el

mercado internacional dentro del periodo 2015 - 20167

Problemas Especifico

¢ Como los factores estratégicos-empresariales influyen en la Exportacion
de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el
periodo 2015 — 2016?

¢Como los factores de Produccion influyen en la Exportacion de Concha
de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015
— 20167

¢, Como los factores Normativos influyen en la Exportacién de Concha de
Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015 —
20167

¢ Como los factores Naturales-Climatoldgicos influyen en la Exportacion de
Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacién en el

periodo 2015 — 20167?
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1.4.

ANTECEDENTES

Los productos no tradicionales del Pera han venido teniendo una importante
actividad comercializadora en cuanto a su exportacion desde el afio 2003, con
un comportamiento significativo de crecimiento entre los afios 2004 — 2009, a
pesar de los efectos de la crisis econOmica internacional que afectd
directamente a las exportaciones peruanas en una reduccion progresiva
limitada, pero no de manera drastica o impactante sobre el total de las
exportaciones de productos no tradicionales.

Cabe destacar al sector de los productos marinos no tradicionales los cuales
han mantenido una tasa de exportacion sostenible, donde ha destacado
principalmente el producto o materia prima Concha de Abanico registrandose
entre los afios 2009 al 2013 un crecimiento significativo y constante de las
exportaciones de dicho producto, tal como lo confirma la Asociacion de
Exportadores — ADEX (2014) “en sus registros estadisticos sobre el total de
ventas de exportacion de la concha de abanico que fue entre los afios 2009
al 2011 en un promedio creciente de $/.105.8 Millones de Ddlares Americanos,
y que si bien en el afio 2012 se registr6 un decrecimiento del total de
exportacién a $/.75.6 Millones, pero la aplicacion de estrategias comerciales
al exterior y de la superacion de fendmenos naturales que afectaron la
produccién de conchas de abanico en las principales regiones de cultivo como
en los criaderos productivos — maritimos de la Regioén Piura, han podido
recuperar cierta estabilidad de las exportaciones de dicho producto, y por ende
se tengan altas expectativas de desarrollo al corto y mediano plazo de que las

exportaciones de concha de abanico se puedan volver a acrecentar y
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recuperar su status como principal producto marino no tradicional de
exportacion del Peru a los principales mercados internacionales”.

— Asimismo por su parte, la Direccion Regional de Comercio Exterior del
Gobierno Regional de Piura (2015), hace notar la trascendencia que
llegan a tener los productos no tradicionales oriundos de dicha region y
su valor de exportacion; resaltando en relacibn a la actividad
exportadora de la concha de abanico, “en cuanto que ha mantenido un
total de valor FOB de exportaciones continuamente significativa entre
los afios 2009 — 2014 promedio de entre los $/32 Millones de Dolares
Americanos a $/.77 Millones, a pesar de la reduccion ocurrida de ventas
exportadoras en el afio 2012 por efectos de la crisis econdmica externa,
pero que entre los afios 2013 y 2014 se pudo volver a recuperar la
cantidad de demanda de dicho producto por parte de los mercados
extranjeros, entre un promedio sobre los $ 77'225,000.00” (p. 142);
constituyéndose asi, en uno de los principales productos exportables de
la Regién Piura que ha mantenido el desarrollo de un plan estratégico
permanente y competitivo en base al aprovechamiento de la calidad
exportadora de la concha de abanico, siendo un modelo a considerar y
aplicar en otras regiones principales del pais que también sean
exportadoras de concha de abanico, como Ancash, Icay Lima; a efectos
de incrementar el total de exportaciones nacionales del producto
mencionado y de poderse consolidar en su proyeccion competitiva hacia

los principales mercados extranjeros de demanda.
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Cérdova, D. (2016) Peru, en su Tesis de Investigacion titulada
“Desarrollo del Plan de Exportacion de Conchas de Abanico congeladas
a Francia durante el ano 2015”’; en materia de desarrollo de su curso de
Investigacion Administrativa I, de la Universidad Particular de Piura.

Dicho autor sostuvo en su investigacion principalmente, que existe un nimero
muy limitado de empresas exportadoras de concha de abanico, a causa del
impacto de la crisis econdmica internacional la cual también ha originado la
reduccién progresiva de los ingresos de exportacion de dicho producto no
tradicional, en los ultimos cinco afios, resultando poco rentable tal exportacion
a comparacion de otros afios, y que asimismo los empresarios exportadores
nacionales hayan tenido que preferir en exportar otros productos marinos no
tradicionales, debido a los efectos climatolégicos y variables que se dan en
torno al cultivo y produccion de conchas de abanico, presentandose
permanentemente una variacion de disminuciones en las cosechas, lo que ha
hecho muy inestable las exportaciones del producto en si, en los Gltimos cinco

anos.

Sanchez, L. (2015) Peru, en su Tesis de Investigacion titulada: “Analisis
de la Cadena de Valor de la Concha de Abanico en la Bahia de Sechura”.
Presentada para optar el Titulo de Ingeniero Pesquero de la Universidad
Nacional Agraria La Molina.

El autor referido sostuvo en su investigacion que “las practicas acuicolas
efectuadas en base a conocimientos empiricos, llegan a ocasionar un
encarecimiento de costos de produccion, principal-mente por parte de los

Cultivadores que aplican técnicas y procedimientos informales para la
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cosecha de conchas de abanico, no priorizando en la calidad de dicho
producto y de los riesgos de de-predacion excesiva de la especie, y que los
costos de procesamiento en depuracion y limpieza del producto por parte de
las empresas exportadoras resultan muy onerosos; ello ha venido implicando
que se reduzca la rentabilidad en la cadena de valor de produccion del
producto referido, en la Bahia de Sechura de Piura pe-se a que es uno de los
principales criaderos mas importantes del pais, pero que al no resultar
rentable para las empresas exportado-ras del producto, al tener que asumir
mayores costos en la preservacién de la calidad de los productos y de
procesarlos para su ex-portacion, ello no resulta en muchos casos
compensable con los ingresos que se obtengan de las exportaciones, ya que
en los ultimos cuatro afios ha venido disminuyendo el total de venta exportado
de concha de abanico por efectos de la reducciébn de consumo de dicho
producto en los principales mercados internacionales y a la recesiéon en la
capacidad adquisitiva - econdmica de los consumidores extranjeros”.

Entre otros antecedentes de investigacion, a considerar en funcion del disefio
y aplicacion de planes estratégicos de exportacion analogos con la
exportacién de productos no tradicionales, en relacibn comparativa con la

exportacion de la Concha de Abanico, se tienen los siguientes:
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Delgado (2015) Ecuador, en su investigacion denominada “Plan de
Exportacién de Semillas de Chia a los Emiratos Arabes Unidos” tesis
para optar el titulo: Ingenieria Comercial Mencion Comercio Exterior, por

la Universidad Politécnica Salesiana.

La investigacion tiene por objetivo disefiar un plan estratégico que de forma
sistémica, secuenciada y dinamica, permita elevar la ex-portacion de la
semilla de Salvia Hispanica Ecuatoriana hacia el mercado de los Emiratos
Arabes Unidos. En este tipo de investigacion a realizarse, es de tipo
cuantitativo, sin embargo por las caracteristicas que adopta el plan de
exportacion que tiene en cuenta los aspectos racionales y significativos de las
conductas, motivaciones, la cultura y aspectos de realidad social, de los
paises receptores de las importaciones, puede asumirse en parte elementos
del enfoque cualitativo, es decir que asume un enfoque mixto. Concluye que:
1) El diagnostico sobre el comportamiento actual de la produccién vy
exportacion de semillas de Salvia Hispanica hacia el mercado de los EAU,
demostrd que en el corto plazo tiene un gran potencial. 2) La propuesta de
plan de exportacién de semillas de chia a Emiratos Arabes Unidos, es
generadora de Empleo. 3) La coyuntura que presenta el mercado de los EAU,

es favorable y se sustenta en los acuerdos suscritos entre estos y Ecuador.
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Valenzuela & Teran (2013) Tesis para optar el titulo de Ingeniero

Industrial, por la Pontificia Universidad Catdélica del Peru.

La investigacién tiene como objetivo establecer indicadores que puedan
evaluar y medir el desempefio y progreso de la organizacion. Entre ellos se
cuenta: Mayor concentracion del producto en el mercado para el tercer afo,
Reducir la cantidad de productos no conformes y concluye que: 1) El estudio
de mercado determina que China y Espafia son los paises con mejores
condiciones para la aceptacion del producto, considerando como factores mas
importantes en esta evaluacion; la cantidad de habitantes, el consumo per
capita de moluscos y la existencia de acuerdos comercia-les que faciliten el
acceso de productos peruanos. 2) En cuanto al canal de distribucion que se
empleara, sera indirecto, mediante la contratacion de broker que facilite las
negociaciones con el importador extranjero. 3) La participacion en ferias del
sector alimentacion se considera importante para que el consumidor final

conozca el producto.

Cisneros & Varela (2015) Ecuador, en su Tesis de Investigacion titulada
“Plan de exportacion de frutas no tradicionales procesadas (pulpas,
conservas, concentrados, puré) al mercado de Santiago, Chile”; en la

Universidad Politécnica Salesiana de Ecuador.

Dicho autor sostuvo en su investigacion principalmente. Al exportar sus

productos no solo estan dando a conocer la excelente fruta que en Ecuador

se produce, sino que a su vez, se esta promocionando el interés por conocer
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mas sobre el pais de origen, beneficiAndose asi el sector turistico ecuatoriano.
El nivel de conocimiento del producto por parte del consumidor objetivo es
significativo, por tanto se puede decir que existe mercado para las frutas
procesadas en Santiago de Chile. Existe un nivel de aceptacion moderado del
producto por parte del cliente meta, asi lo demuestra el actual comportamiento
del consumidor chileno fomentado por el programa 5 al dia, asi se observa la

disponibilidad a comprar y consumir, fruta procesada.

Mejillones & Jaime (2015) Ecuador, en su Tesis de Investigacion titulada
“Plan estratégico de exportacion de cacao fino producido en el Canton
Guayaquil para el mercado de Shanghai”; en la Universidad Politécnica
Salesiana.

Los autores sostuvieron en su investigacion principalmente, que la
exportacién de cacao constituye para Ecuador una de las mayores fuentes de
ingreso de dinero al pais ya que con ello se produce mas trabajo para las
familias humildes que trabajan para sembrar y cosechar el cacao, elevar sus
ingresos y mejorar sus condiciones de vida, su objetivo fue elaborar un plan
estratégico exportador de cacao fino de aroma para determinar la incursién y
posicionamiento del producto ecuatoriano en el mercado de Shanghai. Este
estudio se enfoca en la investigacion de gustos y preferencias del mercado de
Shanghai y verificacion de exportaciones mediante la descripcion de métodos
cuantitativos. Lo que se obtuvo es que Ecuador exporta varias clases de
cacao, como el cacao criollo y el cacao fino de aroma, el producto mas
exportado es el cacao CCN51 (cacao clonado ecuatoriano) siguiendo el cacao

fino de aroma. En otros paises el cacao fino de aroma ecuatoriano es
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considerado el mejor a nivel mundial, siendo asi que actualmente ocupa el

quinto lugar en la tabla de exportadores mundiales de cacao.

Rosero & Ledn (2015) Ecuador, en su Tesis de Investigacion titulada
“Plan estratégico para incrementar la exportacion de atun en lata de la
empresa NIRSA S.A. hacia el mercado argentino”; en la Universidad
Politécnica Salesiana.

Los autores propusieron en este trabajo de investigacion elaborar un plan de
exportacion para incrementar las exportaciones del atin en lata de la empresa
NIRSA S.A., hacia el mercado de Argentina sefialando la competencia,
productos en demanda, logistica y otras actividades necesarias para la
exportacién, las mismas que hacen que el producto a exportar sea el
apropiado para llegar a un pais como Argentina. Debe ir de la mano con un
estudio tecnoldgico, financiero, de mercado y sanitario. El plan de exportacion
gue se elaboré ha contribuido de manera importante para identificar, resaltar
los puntos que hay que cubrir y considerar llevar a cabo una implementacion

exitosa de los requisitos para exportar hacia mercados internacionales.
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1.5. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.5.1. Justificacion de la investigacion

La presente investigacion se justifica desde los siguientes aspectos a

considerar:

1.5.1.1.

Desde el aspecto tedrico

Tratar de desarrollar fundamentos principales sobre la aplicabilidad del
plan estratégico de exportacion para uno de los productos marinos no
tradicionales como es el de la Concha de Abanico, en relacion con los
conceptos acerca de la importancia de desarrollo del plan estratégico de
ex-portacion y la definicion de sus elementos especificos como son la
mision, objetivos y acciones estratégicas de comercializacion exportadora
con respecto al producto no tradicional referido, y de como tales conceptos
se deben relacionar con la variable dependiente del posicionamiento
comercial en el mercado internacional, el cual también se fundamenta en
los conceptos de estrategia de posicionamiento o de marketing
internacional, acorde también con sus elementos caracteristicos de
producto exportable, precio de venta al exterior, plazas principales de
destino del producto en el mercado internacional, y promocion comercial
del mismo.

De esta manera, el desarrollo de la presente investigacion busca la
aplicacion de la teoria y conceptos basicos sobre el plan estratégico de
exportacion del producto no tradicional como la Concha de Abanico y en
cuanto al posicionamiento comercial del producto, detallando
explicaciones teodricas a situaciones que afectan la exportacion actual de

la Concha de Abanico.

25



1.5.1.2.

1.5.13.

Desde el aspecto préactico

En cuanto que se pondra en ejecucion desde el enfoque o aspecto
practico, un decisivo plan estratégico para la recuperacion e incremento
de las exportaciones del producto no tradicional Concha de Abanico,
formulandose debidamente sobre la estrategia principal de exportacion de
dicho producto y de las acciones de posicionamiento a efectuarse, a fin de
poder revitalizar e incrementar las ventas de exportacion del producto a

los principales mercados internacionales de Francia y Estados Unidos.

Desde el aspecto metodoldgico

En cuanto que se priorizara en el desarrollo de una investigacion en que
se ejecute tanto la metodologia de estudio descriptivo — practico sobre la
formulacion de un plan estratégico idéneo, competente, y decisivamente
aceptable para poder consolidar exportaciones comerciales de calidad y
precios optimos a efectos de asegurar la comercializacion exportadora del
producto referido y su nivel de consumo preferencial en los mercados
extranjeros principales; efectuandose para ello un estudio metodolégico de
disefio estratégico de plan exportable con ejecuciéon de los métodos de
andlisis de estudio de campo sobre los mercados de destino a donde
llegara el producto exportable, determinandose en modo especifico sobre
la calidad del producto a exportar, de los productos derivados que se
deben obtener de la concha de abanico para su colocacion estratégica en
los mercados de destino; ademas de aplicarse la metodologia comparativa
sobre como poder realizar exportaciones seguras del producto, teniendo

en cuenta las ventajas exportables de la concha de abanico y sus deriva-
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dos, a comparacién de otros productos no tradicionales que se han
exportado también a los mismos mercados de destino, a fin de resaltar la
importancia comercializadora de exportacion de la concha de abanico y
sus potencialidades a explotar para consolidar su maximizacion comercial

en el mercado extranjero.

1.6. LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Limitaciones bibliograficas

La bibliografia para la presente investigacion es escasa en casos
nacionales, lo que generd que no se encuentre muchos trabajos.
Limitacion tedrica

La ausencia moderada de trabajos de antecedentes relacionados al tema
de investigacion en facultades de pre grado y post grado de las principales
universidades del pais.

Limitacion institucional

El ingreso restringido a la informacion de La flota de Transporte
Interprovincial de Pasajeros.

Limitacion econOmica

El limitado financiamiento econdmico para la adquisicion de los materiales

necesarios para la investigacion.
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1.7. OBJETIVOS
— Objetivo General
Determinar los factores del plan estratégico de exportacion que influyen
directamente en las exportaciones de Concha de Abanico del Peru, en
relacion con su posicionamiento comercial en el mercado internacional

dentro del periodo 2015 — 2016.

— Objetivos Especifico

Analizar la influencia de los factores estratégicos

Empresariales en la Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre

su nivel de exportacién en el periodo 2015 — 2016.

Analizar la influencia de los factores de Produccion en la Exportacion de
Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el

periodo 2015 — 2016.

Analizar la influencia de los factores Normativos en la Exportacion de
Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el

periodo 2015 — 2016.

Analizar la influencia de los factores Naturales-Climatologicos en la
Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de

exportacion en el periodo 2015 — 2016.
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1.8.

HIPOTESIS

Hipotesis principal

Los factores del plan estratégico de exportacion influyen significativamente
en las exportaciones de Concha de Abanico del Peru, en relacion con su
posicionamiento comercial en el mercado internacional dentro del periodo

2015 - 2016.

Hipotesis secundarias

Los factores estratégicos-Empresariales influyen significativamente en la
Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de

exportacion en el periodo 2015 — 2016.

Los factores de Produccion influyen significativamente en la Exportacion
de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el

periodo 2015 — 2016.

Los factores Normativos influyen significativamente en la Exportacion de
Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el

periodo 2015 — 2016.

Los factores Naturales-Climatoldgicos influyen significativamente en la
Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de

exportacion en el periodo 2015 — 2016.
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. MARCO TEORICO

Modelo del plan estratégico de exportacion

El Ministerio del Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) (2015) con la
participacion publico privada plantea un modelo de plan estratégico de
exportacion, estableciendo lo siguiente:

El desarrollo de los Lineamientos Estratégicos, para lo cual se formaron 4 mesas
de trabajo, respondiendo a los 4 Objetivos Estratégicos definidos por la Comision
Multisectorial:

- Oferta exportable: Lograr una oferta estratégicamente diversificada con
significativo valor agregado de calidad y volumenes que permitan tener una
presencia competitiva en los mercados internacionales.

- Mercados Internacionales: Diversificar y consolidar la presencia de las
empresas, productos y servicios peruanos en los mercados de destino
priorizados.

- Facilitacion de Comercio: Contar con un marco legal que permita la aplicacion
de mecanismos eficaces de facilitacion del comercio exterior, fomente el
desarrollo de la infraestructura y permita el acceso y la prestacion de servicios de
distribucidn fisica y financieros en mejores condiciones de calidad y precio.

- Cultura Exportadora: Desarrollar una cultura exportadora con vision global y
estratégica que fomente capacidades de emprendimiento y buenas practicas
comerciales basadas en valores.

Estos cuatro grandes objetivos estratégicos descansan sobre la premisa de
solucionar la problematica existente alrededor de la alta concentracion de las
exportaciones en productos con escasa capacidad de generacion de empleo; la

ausencia de estrategias coordinadas que comprometan a los sectores publico y
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privado para identificar, priorizar, diversificar y consolidar los mercados de
destinos priorizados; la dificultad de aplicar mecanismos eficaces de facilitacion
del comercio exterior, en el entendido de que el marco legal de la época
dificultaba la aplicacion de los mismos y la consolidacion de mercados
competitivos de servicios de distribucion fisica y financieros; y una cultura
exportadora que era incipiente, aislada, desorganizada, con una vision de corto
plazo y poco pro-motora de la competitividad.

Establecido este esquema, se determinaron los niveles que definirian las
acciones y actividades que en su conjunto permitieran alcanzar los objetivos
estratégicos:

- Nivel 1: El Plan en su conjunto, incluyendo la vision, mision y objetivos
estratégicos.

- Nivel 2: Los Programas, de caracter sectorial o tematico, que contenian un
desarrollo amplio de la estrategia general y operativa para el logro de los grandes
objetivos. Dicha estrategia se expresd en componentes y actividades.

- Nivel 3: Los Proyectos, que permitirian concretar la ejecucion de las actividades

mas importantes contempladas en cada uno de los programas. (p. 6)

2.2.2 Factores del plan estratégico de exportacion

2.2.2.1. Factores estratégicos — empresariales

Se trata de aquellos factores relacionados con la capacidad de gestion
estratégica de las empresas exportadoras en cuanto a poder elaborar los planes
0 proyectos de exportacion para promover la venta comercializadora — exportable
de productos con valor agregado asegurado y garantizado, a los mercados

internacionales; debiéndose enunciar la mision, vision y objetivos estratégicos
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gue correspondan, y de diseflar la propuesta de marketing internacional
correspondiente, en cuanto a precisar los productos a exportar, sobre su nivel de
valor agregado, calidad y principales caracteristicas a resaltar para establecer el
precio que corresponda para su exportacion comercial, y considerar el desarrollo
de las acciones estratégicas de promocion, que aseguren la colocacion
estratégica y potencial de adquisicion y consumo de los productos exportables
en los mercados extranjeros de mayor demanda.

El desarrollo de un plan estratégico efectivo y consolidado en las empresas
exportadoras es una obligacibn de maxima exigencia, a fin de que estas
empresas puedan proyectar y aprovechar las oportunidades y ventajas que se
dan en el mercado de las exportaciones, a efectos de que puedan incrementar
sus ventas exportables o mejorando la calidad productiva de bienes con valor
agregado que puedan asegurar el mantenimiento competitivo de las ventas
exportables a principales mercados extranjeros, como asimismo para poder
identificar riesgos 0 amenazas existentes en el mercado internacional, para
adoptar las medidas precautorias y acciones de contingencia que permitan
reducir y evitar los impactos econémicos externos sobre el comportamiento de
desarrollo de las exportaciones, y de esa manera, poder mantener un nivel
estable de exportaciones que superen los problemas econdmicos externos, hasta
poder recuperar las posibilidades de incrementar la comercializacion exportadora
respectiva.

Entre otros factores estratégicos a tener en cuenta para asegurar exportaciones

efectivas y competentes, cabe considerar las siguientes:
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1) Mejora Continua: “la administracion de la calidad total requiere de un proceso
constante, que sera llamado mejoramiento continuo, donde la perfeccion nunca
se logra pero siempre se busca” (Deming 1996).

2) Proceso de Internacionalizacion: Segun Andersen (1993), “es el pro-ceso de
adaptar modalidades de transaccion de intercambio a merca-dos
internacionales”.

3) Estrategia Competitiva: Segun Porter (2011), “son las acciones ofensivas y
defensivas de una empresa para crear una posicion defendible dentro de una

industria”.

2.2.2.1.1. Plan de exportacion

El plan de exportacion es la guia o documento que le muestra al empresario hacia
donde debe dirigir su esfuerzo exportador, y c6mo competir con sus productos y
servicios en el mercado internacional a fin de lograr el éxito (exportaciones
seguras, en incremento y rentables). Es uno de los documentos mas complejos
de la planeacion estratégica, puesto que la empresa forma parte activa en los
factores del entorno internacional, que antes se consideraban lejanos y con
reducida relevancia para ella. En las exportaciones, la empresa se inserta en el
ambito exterior, lo cual supone una mayor capacidad de toma de decisiones
acertadas, mas informacion, mejor capacitacion del personal, entre muchas otras

exigencias (Lerma & Marquez 2010 p. 564).
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Figura 1. Elementos para el desarrollo de un plan de exportaciones
Fuente: Lerma & Méarquez (2010)

2.2.2.1.2. Propuesta de marketing internacional

Las empresas al momento de salir al extranjero, deben definir sus objetivos y
politicas de marketing internacional. En primer lugar, tendran que determinar si
van a operar en pocos 0 en muchos paises, y en cuales. En general, los paises
candidatos se evallan segun tres criterios: atractivo del mercado, riesgo y ventaja
competitiva. Los paises en desarrollo representan un conjunto exclusivo de
oportunidades y riesgos. Una vez que la empresa decide incursionar en un pais
determinado, debera determinar la mejor forma de entrar en él. Las opciones mas
generales son la exportacion indirecta, la exportacion directa, la concesion de
licencias, la creacion de empresas conjuntas y la inversion directa. Cada
estrategia subsiguiente implica un mayor grado de compromiso, riesgo, control y

potencial de utilidades. Por lo que respecta a su programa de marketing, la
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empresa debe decidir en qué medida necesita adaptar el producto, la
comunicacion, la distribucion y el precio a las condiciones locales. En cuanto al
producto, las empresas pueden adoptar una estrategia de extensién directa, de
adaptaciéon de producto o de invencion de producto. En lo que respecta a las
comunicaciones, la empresa puede optar por una adaptacion de la comunicacion
0 por una adaptacion dual. En cuanto al precio, las empresas podrian enfrentarse
a una escalada de precios o a los mercados grises. En lo referente a la
distribucion, las empresas deben adoptar una perspectiva global del proceso, por
el que los productos llegan hasta los usuarios finales. Al establecer todos los
elementos de la mezcla de marketing, las empresas deben prestar atencion a las
limitaciones culturales, sociales, politicas, tecnolégicas, legales y ambientales del

pais en cuestion (Kotler 2006).

2.2.2.2. Factores de produccion

En cuanto al funcionamiento del proceso de produccién, una primera cuestion a
tener en cuenta son los denominados factores de la produccion. Estos son los
elementos que hacen posible la produccion y pueden clasificarse en tres grandes

grupos: los recursos naturales, el capital humano y el capital fisico (Resico 2010

p. 4)

2.2.2.2.1. Producto

Un producto es “un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abar-can:
empaque, color, precio, calidad y marca, ademas del servicio y la repu-tacion del
vendedor”. Por lo que cualquier cambio de caracteristicas, por ejemplo, en el

disefio o en el empaque, crea otro producto (Stanton 2007).
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“Un producto es un bien, servicio o idea consistente en un conjunto de atributos,
tangibles e intangibles, que satisfacen al consumidor y reciben a cambio de
dinero o alguna otra unidad de valor” (Mullins, 2007).

Finalmente para Kotler (2007), en su libro Marketing; un producto se define como
“todo aquello que se puede ofrecer en el mercado para su atencion, adquisicion,

consumo, que satisface un deseo o una necesidad”.

2.2.2.2.2. Factores internos de produccion

Los recursos naturales, evidentemente, incluyen la tierra para la produccién
agricola o para la instalacion de plantas o fabricas, los recursos extractivos y
todos los elementos que hacen posible la produccion y se obtienen de la
naturaleza, como el agua, los recursos forestales y el medioambiente o
patrimonio natural en general.

El capital humano implica todas las capacidades humanas necesarias para el
proceso productivo; esto implica el trabajo ya sea fisico o intelectual, el
conocimiento técnico, la iniciativa, la innovacién y la capacidad de organizacion
del proceso productivo. Asimismo, de modo indirecto, pero también necesarias al
proceso productivo, son la capacidad de establecer y mejorar instituciones, la
capacidad de cooperacion y de autogobierno, cosas que se pueden reunir bajo
el concepto de capital humano relacional o capital social. La disponibilidad del
factor de produccion trabajo es determinada, ante todo, por el nimero de
personas con capacidad de trabajar y sus habilidades asi como su movilidad.
Por ultimo, el capital fisico son todos aquellos bienes que sirven para producir
otros bienes y que son producidos o fabricados por el hombre, por ejemplo

instalaciones, fabricas, maquinarias, herramientas, infraestructura,
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computadoras, etcétera. El dinero no se considera bien de capital, puesto que el
concepto abarca todos los activos fisicos creados por el hombre, necesarios para
la produccién. La dotacion de capital disponible depende en primer lugar del
consumo no realizado, es decir, del ahorro. Ademas, hay que tomar en cuenta
que en un proceso de produccion, parte del capital real sufre siempre un desgaste

(amortizaciones) y debe ser renovado constantemente (Resico 2010 p. 5).

2.2.2.3. Factores normativos
Las normas que se deben considerar son las siguientes:

- Ley de promocidn de exportaciones no tradicionales (DECRETO LEY N° 22342)

INCENTIVOS A LA EXPORTACION NO TRADICIONAL

Articulo 3.- La exportacién no tradicional de productos estara exonerada total y
automaticamente por el término de 10 afios, de los siguientes tribu-tos: a.
Derechos aduaneros y demas impuestos que afecten a la exporta-cién; y b.
Impuesto a los Bienes y Servicios. (*)

(*) Articulo derogado por el Articulo 12 del Decreto Legislativo N° 291, publicado
el 21- 07-1984.

Articulo 4.- La exportacién no tradicional de productos continuard gozando del
régimen de reintegros tributarios establecido en el Decreto Ley 21492 y sus
disposiciones modificatorias, por el término de 10 afios a partir de la vigencia del
presente Decreto Ley. (*)

(*) Articulo derogado por el Articulo 12 del Decreto Legislativo N° 291, publicado

el 21- 07-1984.
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Articulo 5.- El porcentaje de reintegro tributario compensatorio basico de cada
producto incluido en la Lista Calificada de Productos de Exportacion No
Tradicional, sera evaluado al término del cuarto afio de la vigencia del presente
Decreto Ley, no pudiendo reducirse en ningun caso, como consecuencia de la

referida evaluacion, en mas del 20% del porcentaje otorgado.

INCENTIVOS A LAS INDUSTRIAS DE EXPORTACION NO TRADICIONAL
Articulo 8.- Las empresas a que se refiere el articulo anterior, de acuerdo a su
ubicacion, podran gozar del incentivo tributario a la reinversion con-templado en
la Ley General de Industrias, normas modificatorias y complementarias, que
corresponda a la prioridad inmediata superior.

Tratandose de empresas industriales de primera prioridad ubicadas en el
Departamento Lima y la Provincia Constitucional del Callao, el incentivo a
aplicarse sera el que corresponda a una empresa industrial de primera prioridad
descentralizada. TratAndose de empresas industriales no prioritarias, el incentivo
a aplicarse serd el que corresponda a las empresas industriales de tercera
prioridad segun su ubicacion.

Articulo 9.- La reinversion que efectien las empresas industriales de ex-portacion
no tradicional estara liberada del impuesto a la renta, si se des-tina a: a. Los fines
sefialados en el articulo 9 de la Ley General de Industrias, normas
complementarias y reglamentarias; b. La asignacion de capital para la instalacion
de oficinas en el exterior y/o para la formacion de consorcios de exportacion no

tradicional, en un porcentaje que no exceda el 10% del saldo de la renta neta; y

(*)
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(*) De conformidad con el Articulo 6 del Decreto Legislativo N° 292, publicado el
21-07- 1984, se sustituye la denominacién de Consorcios de Ex-portacion No
Tradicional a que se refiere el presente Dispositivo, por la de Empresas
Comerciales de Exportacion No Tradicional.

- Decreto legislativo que aprueba la ley general de acuicultura (Decreto
Legislativo N° 1195)

El desarrollo de la acuicultura como actividad econdmica de interés nacional,
coadyuva a la diversificacion productiva, la competitividad y seguridad
alimentaria, en armonia con la preservacion del ambiente, la conservacion de la
biodiversidad y la sanidad e inocuidad de los recursos y productos
hidrobioldgicos, destacando su importancia en la obtencion de productos de
calidad para la alimentacion y la industria, la generacion de empleo, de ingresos
y de cadenas productivas, entre otros beneficios.

Que, resulta necesario orientar, integrar, coordinar, ejecutar, supervisar, evaluar
y garantizar la aplicacién y cumplimiento de la politica publica en materia de
acuicultura, asi como los planes, programas y acciones destinados a fomentar el
crecimiento y desarrollo de la acuicultura a nivel nacional; y a promover practicas
acuicolas que contribuyan a la conservacion y aprovechamiento sostenible del
ambiente donde se desarrolle, para lo cual se requiere la participacion de todas
las entidades y usuarios vinculados a las actividades acuicolas.

El desarrollo de la acuicultura se rige por los siguientes principios:
Sostenibilidad.- ElI Estado promueve el desarrollo sostenible de la acuicultura, en
armonia con la conservacion de los recursos y del ambiente considerando la
satisfaccion de las necesidades sociales y economicas de la poblacion a traves

de la promocion de una actividad acuicola rentable y competitiva.
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Enfoque Eco sistémico.- La actividad acuicola se adecua y respeta el en-foque
eco sistémico, considerando las dimensiones ambiental, social e institucional,
garantizando la participacion, equidad en la distribucion de los beneficios y el
respeto a la integridad y funcionalidad de los ecosistemas, garantizando la
capacidad de recuperacién de los sistemas socio-ecolégicos interconectados.

Diversidad Genética.- La diversidad genética representa la materia prima
biolégica tanto de la acuicultura como de otros usuarios y su preservacion es
determinante para el equilibrio ecoldgico. La diversidad genética de las
poblaciones naturales o de criaderos, por lo tanto, se gestiona de manera
responsable basdndose en la mejor evidencia cientifica disponible, analizando
los riesgos ecoldgicos de las alteraciones antrépicas y tomando en consideracion

también el conocimiento tradicional.

2.2.2.3.1. Aplicacion del Decreto Legislativo N° 1195

Segun el Decreto legislativo que aprueba la ley general de acuicultura (Decreto
Legislativo N° 1195):

Articulo 1.- Objeto de la Ley.- La presente Ley tiene por objeto fomentar,
desarrollar y regular la acuicultura, en sus diversas fases productivas en
ambientes marinos, estuarinos y continentales.

Articulo 2.- Declaracion de interés nacional.- Declarase el desarrollo de la
acuicultura sostenible como actividad econdémica de interés nacional que
coadyuva a la diversificacion productiva y la competitividad, en armonia con la
preservacion del ambiente, la conservacion de la biodiversidad y la sanidad e
inocuidad de los recursos y productos hidrobiolégicos, des-tacandose su

importancia en la obtencion de productos de calidad para la alimentacion y la
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industria, la generacion de empleo, de ingresos y de cadenas productivas, entre

otros beneficios.

2.2.2.3.2. Diferencias Normativas

A través del Decreto Ley N. © 22342 se establece el marco legal que regula la
promocion de exportaciones de productos no tradicionales.

Tiene como fin incentivar el desarrollo de la industria manufacturera y, de esta
manera, generar un mayor ingreso de divisas al pais. Determinados articulos del
referido dispositivo legal, que data del afio 1978, asi como su reglamento al dia
de hoy se encuentran vigentes. Es necesario destacar uno de los articulos de la
mencionada norma legal que tiene incidencia en materia laboral;
especificamente; la referida a la duracion del vinculo contractual de los
trabajadores que prestan servicios en entidades dedicadas a este rubro de la
economia nacional; ya que, a diferencia de los contratos sujetos a modalidad
establecidos en el Decreto Supremo N. ° 003-97-TR TUO Dec. Leg. N. °© 728

LPCL, aquellos se pueden celebrar por un plazo mayor a los cinco afnos.

2.2.2.4. Factores Naturales — Climatoldgicos

2.2.2.4.1. Fenédmeno Natural — Marea Roja

Segun Silva, et al (2016): La Marea Roja es un fendmeno que se presenta de
manera espontanea, impredecible y de duracién variable en las aguas oceanicas
producto de la floracion de algas nocivas, asociada a la proliferacion de fito
plancton unicelular o micro algas que forman la base de la cadena alimentaria
marina. Cuando las condiciones oceanograficas son adecuadas su poblacion

aumenta notablemente, ocasionando el fendbmeno conocido como floracion. En
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algunas ocasiones estas floraciones de micro algas pueden causar efectos
negativos como dafos al ecosistema, o la contaminacion de alimentos de origen

marino con toxinas. (p. 1).

Figura 2. Marea Roja

Fuente: Silva, et al. (2016)

2.2.3. Posicionamiento Comercial

2.2.3.1. Aplicacion estratégica del tipo de posicionamiento

Los empresarios para posicionarse en el mercado, crecer y generar rentabilidad
no solamente necesitan desarrollar productos con variables diferenciales y
atributos unicos, también se requiere de la elaboracion de estrategias que le
permitan posicionarse y diferenciarse en el mercado. Es-tas estrategias deben
estar basadas, en un estudio del mercado segmentado con el fin de conocer su
comportamiento, deben conocer plenamente el producto y lo que prometen al
cliente garantizando coherencia entre lo que ofrecen y lo que recibe el

consumidor. Uno de los requisitos mas importante en el posicionamiento de la
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organizacién es la comunicacion efectiva entre la empresa y el mercado ademas
de difundir mensajes claros y eficientes, esto permite a la organizacion estar
mejor preparada para entrar al mercado competitivo (Garcia 2012).

Segun Garcia (2008) la posicibn de un producto es la forma en que los
consumidores definen el producto con base en sus atributos importantes: el lugar
que el producto ocupa en la mente de los consumidores, en relacion con los
productos de la competencia. El posicionamiento implica implantar los beneficios

distintivos y la diferenciacion de la marca en la mente de los consumidores.

2.2.3.1.1. Mediante diferencias en el producto

Segun Garcia (2012), una empresa puede diferenciar su producto seguin su
material, su disefio, estilo, caracteristicas de seguridad, comodidad, facilidad de
uso, etc. La mayoria de las empresas utilizan esta estrategia re-saltando los
atributos de su producto en comparacion con los de la competencia para
posicionarse en la mente del consumidor como el nUmero uno.

Segun Kotler (2007) el posicionamiento basado en los atributos del producto,
consiste en asociar un producto con un atributo, una caracteristica o una ventaja
buscada por los consumidores. Suele ser habitual que un producto pueda
posicionarse con un solo atributo, sin embargo, también puede posicionarse con
dos beneficios e incluso hay posicionamientos exitosos apoyados en tres
beneficios, simultaneamente. No obstante se corre el riesgo de perder

credibilidad y mostrar una imagen confusa.
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2.2.3.1.2. Através de los consumidores del producto

El posicionamiento es una estrategia que ha ido adquiriendo cada vez mas
relevancia para las empresas.

Esta situacion se ha visto reflejada en la mayor utilizacion del posiciona-miento
como una herramienta fundamental para competir en un ambiente ampliamente
globalizado. Uno de los elementos que se deben destacar en este tipo de
estrategia de posicionamiento, es que incluye en su analisis aspectos que no
estan relacionados directamente con el producto o con los gustos y preferencias
de los consumidores, sino mas especificamente con la cultura del consumidor.
De hecho, esta estrategia considera que la publicidad realizada por las diferentes
marcas varia segun la cultura que caracteriza a la regién a la cual va dirigida

(Torres & Mufioz 2006).

2.2.3.1.3. Mediante el uso
Segun Altamira & Tirado (2013) el producto se posiciona como el mejor en

determinados usos o aplicaciones.

2.2.3.2. Métodos para posicionar el producto

2.2.3.2.1. Posicionamiento mediante adaptacién

Los bienes de consumo requieren adaptacion del producto debido a su mas alto
grado de contenido cultural. La cantidad de cambios introducidos en bienes de
consumo depende no solo de las diferencias culturales; sino de las condiciones
economicas del mercado meta (Czinkota 2004).

Segun Heibing y Cooper (1996) el posicionamiento mediante adaptacion consiste

en crear una ventaja competitiva resaltando los beneficios del producto a partir
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de las necesidades y deseos del mercado meta. Consta de cinco pasos que se

detallan a continuacion:

* Analisis del producto versus la competencia: aqui se establecen las
caracteristicas del producto y las de la competencia que va a afrontar. Es decir
este consiste en la evaluacion del negocio, andlisis FODA, incluyendo a las
competidores para determinar su posicion y caracteristicas principales.

» ldentificar las diferencias del producto frente a la competencia.

» Definir el principal mercado meta.

* Enumerar las caracteristicas principales del mercado meta. « Adecuar las
caracteristicas del producto, necesidades y/o deseos del mercado meta:

determinar las diferencias del producto con el competidor principal.

2.2.3.2.2. Posicionamiento mediante planificacién

La planificacion comercial se integra dentro de un rango superior al que
denominamos planificacion estratégica, la cual se define como el proceso de
mantenimiento de un ajuste viable entre los objetivos y recursos de la compafiia
y las cambiantes oportunidades del mercado, con el fin de modelar y reestructurar
las areas de negocio y producto de la compafiia de forma que den beneficios y
crecimientos satisfactorios. En este sentido, la esencia de la planificacion
estratégica reside en la identificacion de las oportunidades y amenazas actuales
que la empresa encuentra en su entorno, las cuales, al combinarlas con las
fortalezas y debilidades de la empresa, proveen a la compafia de bases para

definir a donde se quiere llegar en el futuro (Monferrer 2013).
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2.2.3.3. Internacionalizacién

La internacionalizacién de empresas es el resultado de la adopcion de una serie
de estrategias en las que se consideran tanto los recursos y capacidades de la
empresa como las oportunidades y amenazas del entorno. La
internacionalizacion de empresas consiste en el proceso por el cual una empresa
participa de la realidad de la globalizacién, es decir, la forma en que la empresa
proyecta sus actividades, total o parcialmente, a un entorno internacional y
genera flujos de diversos tipos (comerciales, financieros y de conocimiento) entre

distintos paises (Araya 2009).

2.2.3.3.1. Capacidad de distribucién

Segun Ortecho (2011) para lograr el éxito en el rubro de la distribucion, las
organizaciones deben conocer tres puntos claves de sus clientes, tanto internos
como externos; estos son: el inventario que se llevard en la organizacion,
construir lealtad con sus clientes y analizar a fondo las debilidades y fortalezas
de sus proveedores. Ademas de esto, se requiere mantener una informacién
completa de los materiales que se trasportaran, mejorar la presion y el tiempo de
entrega y aprovechar los descuentos por transporte y volumen dentro del proceso
de compras. Ademas en cuanto mas informacion se comparta, el proceso de
distribucion del material serA mejor. Se plantea también que existen seis
preguntas que todo distribuidor debe contestar cada vez que se solicite un
transporte o recepcion de material; estas son: ¢Qué es lo que se carga de cada
proveedor?, ¢Cual es la expectativa de Lead Time?, ¢Cual es el precio de
quiebre?, ¢Cual es la unidad de medida?, ¢Cual es el punto de reposicion del

proveedor? y ¢ Qué identificador estamos usando? Al conocer las respuestas a
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estas preguntas, el proceso de distribucién y transporte se llevard a cabo con

éxito.

2.2.3.3.2. Capacidad de Logistica Internacional

En la actualidad es conveniente plantear las actividades empresariales
analizando sus relaciones con el sistema logistico de la empresa, que se ha
convertido en uno de los pilares basicos de su organizacion.

Anteriormente la logistica era solamente, tener el producto justo, en el sitio justo,
en el tiempo oportuno, al menor costo posible, actualmente estas actividades
aparentemente sencillas, han sido redefinidas y ahora son todo un proceso. Hoy
en dia la logistica es un asunto tan importante que las empresas crean areas
especificas para su tratamiento.

Existe gran cantidad de definiciones sobre la Logistica. En el plano de los grandes
conceptos, podriamos decir que es una ciencia que estudia la organizacion de
cualquier actividad de forma que su resultado sea 6ptimo. En el de las realidades
practicas y debido a su origen militar podemos definirla como la organizacion de
las actividades de aprovisiona-miento de materias primas, productos
semielaborados y componentes desde las fuentes de suministro de materias
primas a los centros de produccién y de estos, ya transformadas por el proceso
productivo, a las plataformas o almacenes de distribucion de forma que lleguen
al mercado en perfectas condiciones y con un coste minimo. Por tanto, la logistica
busca gestionar estratégicamente la adquisicion, el movimiento, el
almacenamiento de productos y el control de inventarios, asi como todo el flujo
de informacién asociado, a través de los cuales la organizacion y su canal de

distribucion se encauzan de modo tal que la rentabilidad presente y futura de la
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empresa es maximizada en términos de costos y efectividad. La logistica
determina y coordina en forma 6ptima el producto correcto, el cliente correcto, el

lugar correcto y el tiempo correcto (Molins 2012).

MARCO CONCEPTUAL

Comercializacién: es un proceso mediante el cual una organizacion se
relaciona de manera creativa, productiva y rentable con el mercado (Olivieri
2010).

Cultivo: el abastecimiento de semillas para la producciéon de conchas de
abanico es por dos medios, uno por su produccion en ecloserias y otro
mediante la captacion en el ambiente natural. Aunque en los ultimos afios,
en el pais se ha desarrollado en base a semilla extraida del ambiente natural.
Esto ha ocasionado que la principal restriccion para el desarrollo acuicola
sea una reducida disponibilidad de ejemplares adultos en las poblaciones
silvestres (Cisneros, Bautista & Arguelles 2008)

Marketing Internacional: es el proceso de planificar y realizar transacciones
a través de fronteras nacionales para crear intercambios que satisfagan los
objetivos de individuos y de organizaciones. Tiene formas que van desde el
comercio de exportacion e importacién, a licencias, inversiones conjuntas,
subsidiarias de propiedad total, operaciones de seguridad y contratos de
administracion (Czinkota M. 2004).

Mercado: se define como el conjunto de todos los compradores reales o
potenciales de un producto. A partir de esta definicion, se realizan los
posteriores analisis del tamafio de mercado, la ubicacion geogréfica, los

ingresos los factores de comportamiento, etcétera (Gina Pipoli 2004).
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Posicionamiento: el posicionamiento es también "Un sistema organizado
para encontrar ventanas en la mente". Se basa en el concepto de que la
comunicacién soOlo puede tener lugar en el tiempo adecuado y bajo
circunstancias propicias. De alli que destaquen una serie de estrategias para
penetrar en la mente del publico o consumidor de un producto, servicio,
persona, idea, etcétera, y mantenerse (Alvarez & Burgos 2005).

Precio: “es el valor monetario en que se estima una cosa”, en otras palabras
la cantidad de dinero que pagamos por una mercancia o servicio. El
comprador y el vendedor tienen puntos de vista diferentes. Cuando el
consumidor se enfrenta a un precio, este representa un sacrificio de poder
de compra.

El comprador buscara siempre un precio bajo. El vendedor sabe que el
precio es una fuente de ingreso y un factor muy importante para la
determinacién de utilidades y fijard siempre un precio que maximice sus
utilidades y que cubra las expectativas de ingresos por ventas (Gina Pipoli
2004).

Produccién: los consumidores prefieren productos que estan ampliamente
disponibles y tienen bajo costo. Los gerentes de las empresas orientadas
hacia la producciéon se concentran en lograr una elevada eficiencia en la
produccién, costos bajos y la producciéon masiva (Kotler 2007).

Producto No Tradicional: un producto no tradicional es aquel que resulta de
usar la materia prima sometiéndola a un proceso para transformarlo en un
producto derivado con un alto valor agregado pero manteniendo su esencia.
El producto usa el término “no tradicional” debido a que no solo incluye lo

agricola, sino también otros rubros como la tecnologia (Arpi 2016).
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Venta: es otra forma de acceso al mercado para muchas empresas, cuyo
objetivo, es vender lo que hacen en lugar de hacer lo que el mercado desea

(Kotler 2007).
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3.1.

3.2.

1. METODO

TIPO DE INVESTIGACION

3.1.1.

3.1.2.

Tipo

La presente investigacion segun Bernal (2010) es de tipo descriptiva,
por-que en tales estudios se muestran, narran, resefian o identifican
hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de un objeto de estudio, 0
se disefan productos, modelos, prototipos, guias, etcétera, pero no se
dan explicaciones o razones de las situaciones, los hechos, los
fendmenos, etcétera.

Nivel

En cuanto al nivel, segun Hernandez, Fernandez & Baptista (2010) es
una investigacion correlacional, ya que tiene como finalidad conocer la
relacion o grado de asociacion que exista entre dos o0 mas conceptos,
categorias o variables en un contexto en particular. En ocasiones sélo
se analiza la relacion entre dos variables, pero con frecuencia se ubican

en el estudio relaciones entre tres, cuatro o mas variables.

POBLACION Y MUESTRA

3.2.1.

Poblacién

La poblacién de estudio, estd conformada por 306 empresas que
intervienen en toda la cadena de Exportacion de Concha de Abanico y
gue estan registradas en PRODUCE y donde se puede consultar en el
catastro acuicola; en la tabla 2 se presentan las principales empresas
exportadoras de Conchas de Abanico en el Perd, luego de la

determinacion correspondiente se aplicara la técnica de muestreo
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intencional para determinar una muestra o segmento especifico de

empresarios nacionales que exportan la Concha de Abanico al exterior.

Tabla 4.

Principales empresas exportadoras de Conchas de Abanico en el Peru

Empresa vovar
16-15
ACUACULTURA Y PESCA S.A.C 60%
INVERSIONES PRISCO S.A.C. 54%
PESQUERA SAN SIMONE SOCIEDAD ANON... -35%
CULTIMARINE S.A.C. -18%
SEACORP PERU S.A.C. 5%
PREMIUM FISH S.A.C. 19%
AQUACULTIVOS DEL PACIFICO S.A.C. 66%
CORPORACION REFRIGERADOS INY SA -28%
SCALLOPS PERU SOCIEDAD ANONIMA CE... 4%

Fuente: SUNAT

3.2.2. Muestra

%Part.
16

24%
16%
9%
7%
6%
5%
5%
5%
4%

Mediante muestreo intencional se ha seleccionado un total especifico

de 15 Empresarios de la actividad acuicola - marina de produccion y

exportacion de Concha de Abanico en la zona Costera, entre medianas

y pequefias empresas.
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Tabla 5.
Descripcion de las empresas seleccionadas

RAZON

. DEPARTA  7zONA
(o]
N SOCIAL DIRECCION MENTOS
1 ACUACULTUR _ _ Samanco/Sant
A Y PEsca Av. Ricardo Elas sneaqh al Playa
SAC AparicioNro. _ 141 Salinas
Dpto. 14 Urb. Lima 12
2 AGROMARDEL Calle Samanez Piura Talara/Los
PACIFICO S.A. Ocampo 125 Dpto. Organos/
"A" Lima 27 Bahia Los
Organos
3 ACUICOLA Pisco/Paracas/
MULLUWAS|  Cal. Osa Mayor Nro. Playa Atenas
SOCIEDAD 1$0 / Los Granados
ANONIMA Lima 33
CERRADA
4 NEMO Av. Ricardo Elias Sechura/Sech
CORPORATIO  AparicioNro. 141 Piura ura/ Ensenada
N S.AC Dpto. 14 Lima 12 Nonura
5 ALAS Av. Ancash Santa/Samanc
PERUANAS CayetanoHerediaNro. o / Playa Las
DEL MAR 1092, Lima 11 Salinas
S.A.C.
Cal. Yavari Nro. 303 Casma/
6 MAREXS.A.C. Pt. Zamacola (Media Ancash Comandante
Cdra.Comisaria,Casa Noel/ Arco
Blanca 2pisos)Cerro Caldo
Colorado, Arequipa
ASOCIACION Pisco/Paracas/

COMUNIDAD

Lote 9 Zona El
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Alta Lima 12

7 ARTESANAL SAN FORTUNATO, Ica Queso - Bahia
DE PISCO - PISCO - ICA Independencia
EXTRACTORE
S Y
MARICULTORE
S (C.A.EE.M.)

ASOCIACION Pisco/Paracas/
DE Cal.Miraflores  Nro. Ica Lote 20 Zona

8 PESCADORES 302 Urb. San Andres El Queso -
ARTESANALES Ica - Pisco - San Bahia
Y Andres Independencia
MARICULTORE
S CRUZ DE
MOTUPE

Sechura/Sech

9 ACUICULTORE ) Piura ura/ Ensenada

spiscos.A  Av. La Molina Nro. Sechura
2830 Int. S-11. El
Sauce
Lima 12

10 SEACORP Cal. Enrique Palacios Piura Sechura/Sech
PERU S.A.C. Nro. 420 Int. 403, ura/ Vichayo -

Lima 18 Bayovar

11 SEA PROTEIN Av. Materiales Nro. Piura Sechura/Sech

S.A. 2475 Lima 1 ura/ Ensenada
Sechura

12 PROVEEDORA ) Paita/Paita/
DE PJ. Fra_nco Alfaro Nro. Piura Caleta Yacila
PRODUCTOS 150 Lima 41
MARINOS
S.A.C.

PREMIUM FISH Av. Ricardo Elias Santa/Samaco

13 S.AC. AparicioNro. 141 Int. Ancash /| Playa Las

14 Res. Rinconada Salinas
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CULTIMARINE Av. Los Santa/Samaco
14 S.AC. Conquistadores Nro. Ancash /
638 Int. 201 Lima 27 BahiaSamanc
o]
15 CORPORACIO Car. Panamericana Piura Sechura/Sech
N Norte Nro. 1252, La ura/ Ensenada
REFRIGERADO Cruz, Tumbes Nonura

S INY S.A.

3.3. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

La operacionalizacién de las variables segun Bernal (2010) significa traducir

las variables a indicadores, es decir, traducir los conceptos hipotéticos a

unidades de medicion.

En la tabla 4 se expresa las variables e indicadores a ser evaluados y de-

terminados en la investigacion.

Tabla 6

Variables e indicadores

Variables Indicadores ftems
Factores Plan de Exportacion 2,3
Estratégicos  — :
Empresariales Propueslta de marketing
internacional
Factores de Producto 4,14
Produccion: :
Factores internos de
Factores del plan -~
L . Produccion:
estratégico de
exportacion Factores Aplicacion del Decreto 5,7
Normativos: Legislativo N° 1195

Deficiencias normativas
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Factores
Naturales —
Climatolégicos

Fenémeno Natural -

Marea Roja

6,8

Posicionamiento
comercial

Aplicacion Mediante diferencias en el 9,15
estratégica  del producto
tipo de _
Posicionamiento A trgves de los
consumidores del
producto
Mediante el uso
Métodos para Posicionamiento 10,11
posicionar el mediante adaptacién
producto _ :
Posicionamiento
mediante planificacion
Internacionalizaci Capacidad de distribucion 12,13,16

on

Capacidad de Logistica
Internacional

Fuente: Elaboracion propia

3.4. INSTRUMENTOS

Se aplicaron técnicas especificamente como: entrevistas y encuestas a los

empresarios seleccionadas en la muestra (entrevista a jefes, gerentes de

grandes empresas de actividad pesquera - acuicola, y encuestas a medianos

y pequefios productores de Concha de Abanico).

Como instrumentos de recoleccion se tienen las hojas o formatos de la

entrevista personal y encuesta a aplicarse. 3.7.2 Técnicas de procesamiento

de datos Se emplearon técnicas aplicativas de procesamiento de datos, para
la tabulacion y ordenacion de datos en tablas estadisticas, obteniéndose

gréaficos estadisticos mediante el uso del programa Excel, y SPSS 21.0 para

la validacion correspondiente.
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3.5.

3.6.

3.7.

PROCEDIMIENTOS

El desarrollo del disefio de procedimiento estadistico de la investigacion,
consistio en el siguiente proceso de andlisis y evaluacion estadistica:

- Se aplicé el andlisis de tabulacion de datos e interpretacién de resultados
por cada dimension e indicador de las variables de estudio.

- Se efectud la contrastacién y validacion de cada hipétesis de estudio, con el
analisis estadistico respectivo de determinacion del Coeficiente de correlacion

Spearman.

ANALISIS DE DATOS

Se realiz6 un analisis categérico, de tablas y graficos de frecuencias simples
y multiples. Para contrastar las hipotesis se empled el coeficiente de
Spearman con un nivel de significacion de 5%, nivel de confianza 95% y un
margen de error 5%. Para procesar los datos se utilizdé el software de
estadistica para ciencias sociales SPSS versién 21.0 y el programa de Excel

para tabular los datos.

CONSIDERACIONES ETICAS

Los aspectos éticos son:

(a) La tesis cumple con el esquema de la Universidad Nacional Federico
Villarreal;

(b) El objetivo fundamental de la tesis es generar el nuevo conocimiento; (c)
La tesis es original y autentica por parte del investigador;

(d) Los resultados son reales no hubo manipulacion de la misma,;

(e) Toda la informacion es citada respetando la autoria.
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IV. RESULTADOS

4.1. CONTRASTACION DE HIPOTESIS
4.1.1. Hipétesis general.

Ho: Los factores del plan estratégico de exportacion no influyen significativamente
en las exportaciones de Concha de Abanico del Perd, en relacion con su
posicionamiento comercial en el mercado internacional dentro del periodo 2015 —
2016.

Ha: Los factores del plan estratégico de exportacion influyen significativa-mente
en las exportaciones de Concha de Abanico del Perd, en relacion con su

posicionamiento comercial en el mercado internacional dentro del periodo 2015 —

2016.
Tabla 7.
Correlaciones de los factores del plan estratégico de exportacion y el Posicionamiento
comercial
Factores del plan - .
P Posicionamiento
estratégico de .
) comercial
exportacion
Rho de Factores del plan Coeficiente de 1 ,904™
Spearman  estratégico de correlacién
exportacién
Sig. (bilateral) . ,000
N 15 15
Posicionamiento Coeficiente  de ,904™ 1
comercial correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 15 15

** La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente Rho de Spearman, que tiene el valor de 0,904**,
se interpreta como una correlacion alta y dado que el valor p calculado es
menor al tedrico. Se tiene evidencia estadistica suficiente para declarar que:
Los factores del plan estratégico de exportacion influyen significativamente en
las exportaciones de Concha de Abanico del Perd, en relacion con su
posicionamiento comercial en el mercado internacional dentro del periodo

2015 - 2016.
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4.1.2.

Hipotesis secundarias

Hipotesis especifica 1.

Ho: Los factores estratégicos-Empresariales no influyen significativamente
en la Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de
exportacién en el periodo 2015 — 2016.

Ha: Los factores estratégicos-Empresariales influyen significativamente en
la Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de
exportacién en el periodo 2015 — 2016.

El criterio de decisidon para aceptar o rechazar una hipétesis es el
siguiente: si el valor p calculado es menor que el valor p tedrico, en
este caso 0.05, entonces se decide ACEPTAR la Hipdtesis Alterna.

Caso contrario se procede a aceptar la Hipotesis Nula.

Tabla 8.
Correlaciones de los factores Estratégicos-empresariales vs el Posicionamiento
comercial

Los factores
estratégicos-
Empresariales

Posicionamiento
comercial

Rho

de Factores Coeficiente de correlaciéon 1,000 ,564"

Spearman estratégicos-

Empresariales Sig. (bilateral) : ,029

N 15 15
Posicionamie Coeficiente de correlaciéon ,564" 1,000
nto comercial

Sig. (bilateral) ,029
N 15 15

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente Rho de Spearman, que tiene el valor de
0,564**, se interpreta como una correlacion alta y dado que el valor p
calculado es menor al tedrico (0.029 < 0.05). Se tiene evidencia estadistica
suficiente para declarar que: Los factores estratégicos-Empresariales
influyen significativamente en la Exportacion de Concha de Abanico, y los

efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015 — 2016.
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Hipotesis especifica 2.

Ho: Los factores de Produccién no influyen significativamente en la Exportacion de
Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015
— 2016.

Ha: Los factores de Produccion influyen significativamente en la Exportacion de

Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015

— 2016.

El criterio de decisidon para aceptar o rechazar una hipoétesis es el
siguiente: si el valor p calculado es menor que el valor p tedrico, en este
caso 0.05, entonces se decide ACEPTAR la Hipétesis Alterna. Caso
contrario se procede a aceptar la Hipotesis Nula.

Tabla 9.

Correlaciones de los factores de Produccion vs el Posicionamiento comercial

Factores de Posicionamiento
Produccién comercial

Rho de Factores de Coeficiente de 1,000 ,598"
Spearman Produccion correlacion

Sig. (bilateral) . ,019

N 15 15

Posicionamiento  Coeficiente de ,598" 1,000
comercial correlacion

Sig. (bilateral) ,019 :

N 15 15

**_La correlaciéon es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente Rho de Spearman, que tiene el valor de 0,598**, se
interpreta como una correlacion alta y dado que el valor p calculado es menor al
tedrico (0.019 < 0.05). Se tiene evidencia estadistica suficiente para declarar que:
Los factores de Produccién influyen significativamente en la Exportacion de Concha

de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015 — 2016
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Hipotesis especifica 3.

Ho: Los factores Normativos no influyen significativamente en la Exportacion de
Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015
—2016.

Ha: Los factores Normativos influyen significativamente en la Exporta-cion de

Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015

—2016.

El criterio de decision para aceptar o rechazar una hipétesis es el
siguiente: si el valor p calculado es menor que el valor p teérico, en
este caso 0.05, entonces se decide ACEPTAR la Hipotesis Alterna.
Caso contrario se procede a aceptar la Hipoétesis Nula.

Tabla 10.
Correlaciones de los factores Normativos vs el Posicionamiento comercial
Factores Posicionamiento
Normativos comercial
Rho de Factores Coeficiente de 1,000 , 751"
Spearman Normativos  correlaciéon
Sig. (bilateral) . ,001
N 15 15
Posicionamiento Coeficiente de correlacion , 751" 1,000
comercial
Sig. (bilateral) ,001
N 15 15

*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente Rho de Spearman, que tiene el valor de 0,751**, se
interpreta como una correlacion alta y dado que el valor p calculado es menor al
tedrico (0.001< 0.05). Se tiene evidencia estadistica suficiente para declarar que: Los
factores Normativos influyen significativamente en la Exportacién de Concha de

Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo 2015 — 2016.
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Hipotesis especifica 4.

Ho: Los factores Naturales-Climatologicos no influyen significativamente en la
Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacién en el
periodo 2015 — 2016.

Ha: Los factores Naturales-Climatoldgicos influyen significativamente en la
Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacién en el
periodo 2015 — 2016.

El criterio de decisidén para aceptar o rechazar una hipotesis es el
siguiente: si el valor p calculado es menor que el valor p teérico, en
este caso 0.05, entonces se decide ACEPTAR la Hipotesis Alterna.
Caso contrario se procede a aceptar la Hipétesis Nula.

Tabla 11.
Correlaciones de los factores Naturales-Climatoldgicos vs el Posicionamiento comercial
Posicionamient

Factores Naturales-

Climatol6gicos a comercial
Rho de Factores Naturales- Coeficiente de 1,000 ,501
Spearman Climatolégicos correlacion
Sig. (bilateral) : ,057
N 15 15
Posicionamiento Coeficiente de ,501 1,000
comercial correlacion
Sig. (bilateral) ,057
N 15 15

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Interpretacion: El coeficiente Rho de Spearman, que tiene el valor de 0,501**, se
interpreta como una correlaciéon alta y dado que el valor p calculado es mayor al
tedrico (0,057 < 0.05). Se tiene evidencia estadistica suficiente para declarar que:
Los factores Naturales-Climatologicos no influyen significativamente en la
Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el

periodo 2015 — 2016.
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4.1. ANALISIS E INTERPRETACION

En base al andlisis de los resultados derivados de las respuestas obtenidas de
las encuestas aplicadas a directivos y funcionarios responsables de la
exportacion de concha de abanico, se obtuvo lo siguiente:

Se analiz6 cual de los factores de exportacion es el que tiene mayor incidencia
en la exportacion de concha de abanico y se aprecia que en un 40% los factores
de produccién son predominantes en la exportacion de concha de abanico.

Tabla 12

Tipos de factores de exportacion

Frecuencia Porcentaje

Vélido Factores estratégicos-empresariales 4 26,7
Factores de produccién 6 40,0
Factores Normativos 3 20,0

Factores Naturales-Climatoldgicos 2 13,3
Total 15 100,0

Fuente: Elaboracion propia

B Factores estrategicos-
empresariales

WEFactores de produccion
[Factores Normativos

W Cactores Naturales-
Climatolégicos

Figura 3 Porcentajes de los tipos de factores a considerar en la
exportacion
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Ademas, se observd que respecto al conocimiento relacionado con el
procedimiento, herramientas y las estrategias del plan de exportacién solo se
conocen regularmente en un 66,7% por lo cual habra que tomar medidas para
que este conocimiento se incremente y pueda obtener mejores resultados.

W si
B Regular
Ona

Figura 4 Porcentajes de conocimientos relacionados a los procedimientos,
herramientas y estrategias de plan de exportacion.
Fuente: Elaboracion propia
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Respecto al nivel de produccion se observd que en la exportacion de conchas de

abanico hay cerca de 53,33% que lo considera regular y un 46,67% lo considera

competitivo.
B0
20—
40—
L
w
=
=
L1
o 30
&
20—
10
a T T
Competitiva Regular

Figura 5 Porcentajes de nivel de produccion
Fuente: Elaboracion propia

Con respecto al nivel de exportacion de conchas de abanico los encuestados
consideran que en sus empresas existe un 66,7% de nivel competitivo de
exportacion, lo cual es bueno porque se aprecia que existe un buen nivel de
competencia y de mercados disponibles.

Tabla 13.

Nivel de exportacion considerado por los empresarios.

Frecuencia Porcentaje
Valido Competitivo 10 66,7
Regular 5 33,3
Total 15 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Se analizé el nivel de posicionamiento comercial en las empresas que se dedican
al rubro de la exportacion de conchas de abanico y se aprecia un buen nivel de
posicionamiento comercial considerado por parte de los empresarios y se resalta
en un 66,67%. Solo habria que profundizar en qué areas hace falta una mejor

induccién para elevar este porcentaje.

G0

2
£ 40
=
a
[
5 66 67%
o
20
26 67%
0 T T T
Muy bueno Bueno Regular

Figura 6 Porcentajes de consideracion del nivel de
posicionamiento.
Fuente: Elaboracién propia
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En cuanto, a las deficiencias normativas, se aprecia que en las empresas
consideran que en 53,3% esta deficiencia es regular, entonces se tendria que
analizar las normativas referidas a esta industria para poder optimizar la
exportacion de conchas de abanico y que tanto la empresa y estado generen una
armonia en la exportacion de estos productos nacionales.

Tabla 14.

Porcentajes de consideracion de las deficiencias normativas.

Frecuencia Porcentaje
Vélido Si 2 13,3
Regular 8 53,3
No 5 33,3
Total 15 100,0

Fuente: Elaboracion propia

W si
B Regular
CMo

Figura 7 Porcentaje de consideracion de deficiencias normativas
Fuente: Elaboracion propia
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Con respeto a los factores naturales-climatolégicos, pese a que no influyen
significativamente en el posicionamiento del mercado, se aprecia que las
empresas consideran en un 40% como un factor de importancia esto puede darse

por la corriente del niflo, la marea roja, entre otros.

B0

S0

40—
a
[
i
@
2 30+ 50,00%
=]
o

20 40,00%

10

o T T
Si Regular

Figura 8. Porcentaje de consideracion de los factores naturales-
climatoldgicos
Fuente:  Elaboracién propia
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V.

DISCUSION DE RESULTADOS

1. Segun Delgado Encalada 2015, sostiene que el plan de exportacion se valoro

como positivo y pertinente en la influencia de exportacion de semillas de Chia
a Emiratos Arabes Unidos, asi como en la presente investigacién donde se
obtuvo que los factores del plan estratégico de exportacion influyen
significativamente en las exportaciones de Concha de Abanico del Peru, en
relacion con su posicionamiento comercial en el merca-do internacional dentro

del periodo 2015 — 2016.

Segun Cisneros & Varela 2015, mencionan que el factor estratégico es de
mayor relevancia ya que al exportar sus productos no solo estan dando a
conocer la excelente fruta que en Ecuador se produce, sino que a su vez, se
estd promocionando el interés por conocer mas sobre el pais de origen,
beneficiandose asi el sector turistico ecuatoriano, asi como en la presente
investigacion se determiné que el factor estratégico empresarial es el segundo
factor que influye significativamente en las exportaciones de Concha de
Abanico del Peru, en relacién con su posicionamiento comercial en el mercado

internacional dentro del periodo 2015 — 2016.

Segun Mejillones & Jaime 2015, mencionan que el factor produccion es de
mayor importancia para el cacao ya que genera mayores exportaciones a
paises como Estados Unidos, grupos de paises como la Unidon Europea,
China, de igual manera en la presente investigacion se obtuvo como resultado

que el factor de Produccion es predominante en la Exportacion de Concha de
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Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacién en el periodo 2015 —

2016.

Segun Valenzuela & Terdn 2013, sostienen que el proyecto es mediana-
mente riesgoso, y son el precio y el volumen de ventas las dimensiones del
factor de produccién; (siendo) las variables criticas que pueden afectar de
manera importante la rentabilidad, de acuerdo con esto en la presente
investigacién se determind que en un 40 % los factores de produccién son
considerados de mayor influencia en el posicionamiento comercial en el

mercado internacional dentro del periodo 2015 — 2016.

Segun Sanchez 2015, la oferta de concha de abanico es afectada cuando el
factor de mortandad natural aumenta en las zonas de cultivo, cuando ocurren
cambios climatoldgicos, sin embargo en el presente trabajo los factores
Naturales-Climatolégicos no influyen significativamente en el posicionamiento

comercial de la exportacién de la Concha de Abanico.
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VI.

CONCLUSIONES

1. Los factores del plan estratégico de exportacion influyeron significativa-mente

en las exportaciones de Concha de Abanico del Peru, en relacion con su
posicionamiento comercial en el mercado internacional dentro del periodo

2015 - 2016.

. Los factores estratégicos-Empresariales influyeron significativamente en la

Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de ex-

portaciéon en el periodo 2015 — 2016.

. Los factores de Produccion influyeron significativamente en la Exportacion de

Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo

2015 - 2016.

. Los factores Normativos influyeron significativamente en la Exportacién de

Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de exportacion en el periodo

2015 - 2016.

. Los factores Naturales-Climatoldgicos no influyeron significativamente en la

Exportacion de Concha de Abanico, y los efectos sobre su nivel de

exportacion en el periodo 2015 — 2016.
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VII.

RECOMENDACIONES

1. Se recomienda, que en la elaboracion del plan estratégico de exportacion de

los productos no tradicionales; debe basarse en los factores estratégicos-
Empresariales y factores de Produccion, para promover la exportacion de
Concha de Abanico, con valor agregado de calidad y en volimenes que

permitan tener presencia competitiva en los mercados internacionales.

. Se recomienda que en el Plan Estratégico de Exportacion se debe efec-tuar

una Propuesta de marketing internacional, que permita aprovechar las
oportunidades y ventajas que se dan en el mercado internacional y asimismo

poder identificar los riesgos 0 amenazas.

. Se recomienda que los exportadores de conchas de abanico, soliciten al

Ministerio de la Produccion, que las autoridades del Control Pesquero y

acuicola, fiscalicen y apliquen lo dispuesto en las normas legales.

. Se recomienda siempre tener en cuenta el factor Natural Climatolégico, ya

que si bien no influye significativamente en la exportaciéon de Concha de
Abanico; pero el Fendmeno Natural como la Marea Roja, entre otros
fenomenos (El Nifio) también podrian incidir negativamente en la produccion

y exportacion y adoptar las medidas pertinentes.
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IX. ANEXOS



ANEXO 1: MATRIZ DE CONSISTENCIA

. VARIABLES E . .
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS INDICADORES ltem METODOLOGIA

Problema Principal. Objetivo Principal. Hipotesis Principal V. Independiente: Tipo — Nivel:

Determinar los factores del La presente
¢Qué factores influyen | plan de exportacion que | Los factores del plan de | FACTORES DEL PLAN DE investigacion es de tipo
directamente en las influyen directamente en las exportacion influyen | EXPORTACION descriptivo, porque, se
exportaciones de Concha de | exportaciones de Concha de | significativamente en las | » _ resefian o identifican
Abanico del Perl, en| Apanico del Perd  en | exportaciones de Concha de | Dimension 0l Factores hechos, situaciones,

., _ : . , . Estratégicos -Empresariales
relacion con SuU | relaciéon con su | Abanico del Perd, en relacién con indicadores: rasgos,
posicionamiento  comercial | posicionamiento comercial | SU Posicionamiento comercial en Ca(acterlstlcas Qe un
en el mercado internacional | en el mercado internacional | €1 mercado internacional dentro | - Plan de Exportacion objeto de estudlo,, da
dentro del periodo 2015 - | dentro del periodo 2015 — | del periodo 2015 — 2016. - Propuesta de marketing | 2 razones del porqué de
20167 2016, internacional los fendGmenos.
Hipotesis Secundarios - 3 )
Problemas Secundarios Objetivos Secundarios o Dimension 02: Factores de En cuanto al nivel de
Los  factores  estratégicos- | produccion Investigacion, esta es
¢Como  los  factores | Analizar la influencia de los | Empresariales influiran | |ndicadores: gg:{g Iac(;grr;]acl), ﬁﬁgﬁggg
estratégicos-empresariales | factores estratégicos- | Significativamente en la| - Pproductos conocer el grado de
influyen en la Exportacion | Empresariales en la | Exportacion de Concha de| - Factores internos  de | 14 asociacion entre dos o
de Concha de Abanico, y 10s | Exportacién de Concha de | Abanico, y los efectos sobre su Produccion mas variables
efectos sobre su nivel de | Abanico, y los efectos sobre | hivel de exportacion en el periodo | » _ 4 o
exportacion en el periodo | sy nivel de exportacién en | 2015 — 2016. ﬁloT;r;fil\(/)gs 03:  Factores Diseno
- ? :

2015 - 20167 el periodo 2015 — 2016. Los factores de Produccion | Indicadores: El diseﬁo del proyecto
;Como los factores de | Analizar la influencia de los | influiran significativamente en la| - Aplicacion del Decreto es directamente no
Produccion influyen en la | factores de Produccién en la | Exportacion de Concha de Legislativo N° 1195 experimental.
Exportacion de Concha de | Exportacion de Concha de | Abanico, y los efectos sobre su | - Deficiencias normativas Métod
Abanico, y los efectos sobre | Abanico, y los efectos sobre su | njivel de exportacion en el periodo Dimension _ 04: ) Eactores etodo
su nivel de exportacién en nivel de exportacion en el 2015 - 2016. Naturales-CllmatoIoglcos 5 En estainvestigacién se

el periodo 2015 — 20167

periodo 2015 — 2016.

aplicard el método
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¢,Coémo los factores
Normativos influyen en la
Exportacion de Concha de
Abanico, y los efectos sobre
su nivel de exportacién en
el periodo 2015 — 20167

¢, Como los factores
Naturales-Climatolégicos
influyen en la Exportacion
de Concha de Abanico, y los
efectos sobre su nivel de
exportacion en el periodo
2015 - 2016?

Analizar la influencia de los
factores Normativos en la
Exportacion de Concha de
Abanico, y los efectos sobre
su nivel de exportacion en
el periodo 2015 - 2016.

Analizar la influencia de los
factores Naturales-
Climatol6gicos en la
Exportacion de Concha de
Abanico, y los efectos sobre
su nivel de exportacion en
el periodo 2015 — 2016.

Los factores Normativos influiran
significativamente  en la
Exportacion de Concha de
Abanico, y los efectos sobre su
nivel de exportacion en el periodo
2015 - 2016.

Los factores Naturales-
Climatoldgicos influirdn
significativamente  en la
Exportacion de Concha de

Abanico, y los efectos sobre su
nivel de exportacion en el periodo
2015 - 2016.

- Fendbmeno Natural — Marea
Roja

V. Dependiente:

POSICIONAMIENTO

COMERCIAL

Dimension 01: Aplicacion

estratégica del tipo de

Posicionamiento

Indicadores:

- Mediante diferencias en el
producto

- A través de los

consumidores del producto
- Mediante el uso

Dimension 02: Métodos para

posicionar el producto:

Indicadores:

- Posicionamiento mediante
adaptacion

- Posicionamiento mediante
planificacién

Dimensioén 03:

Internacionalizacion

Indicadores:

- Capacidad de distribucion

- Capacidad de Logistica
Internacional

09

15

10

11

16

12

descriptivo, analitico y
explicativo.

Poblacién

La poblacién de
estudio, sera el total de
empresarios que vienen
exportando Concha de
Abanico al mercado
internacional; luego de
la determinacion
correspondiente se
aplicard la técnica de
muestreo  intencional
para determinarse una
muestra o segmento
especifico de
empresarios nacionales
gque exportan la Concha
de Abanico al exterior.

Muestra

Fueron 15 Empresarios
de la actividad acuicola
- marina de produccién
y exportacion de
Concha de Abanico del
litoral costero del Peru.
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ANEXO 2: INSTRUMENTO

ENCUESTA A GERENTES DE EXPORTACION DE EMPRESAS DE ACTIVIDAD
ACUICOLA - MARINA DE EXPORTACION COMERCIALIZADORA DE CONCHA
DE ABANICO EN EL LITORAL COSTERO DEL PERU

Estamos haciendo un estudio sobre la importancia de los principales factores del
Plan estratégico de exportacién que influyen directamente en las exportaciones de
la concha de abanico. Usted ha sido escogido (a) y nos gustaria que respondiese
el siguiente cuestionario. ESTO ES ABSOLUTAMENTE CONFIDENCIAL, por lo
que sus respuestas no seran conocidas por otras personas. Por favor responda con

suma objetividad y veracidad, las siguientes preguntas:

1. ¢Qué factores considera Ud., influyen en la elaboracion y gestién del Plan

Estratégico de Exportacién de Concha de Abanico de su empresa?

Factores Estratégicos — Empresariales  ( )
Factores de Produccion ( )
Factores Normativos ( )
Factores Naturales — Climatolégicos ( )
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2. ¢Su organizacion posee los conocimientos necesarios relacionados al
procedimiento, herramientas y estrategias que permiten la elaboracion de

un plan competitivo de exportacion de concha de abanico?

Si ( )
Regular ( )

No ( )

3. ¢El personal de su organizacion, tiene los conocimientos y capacidades
requeridas para el desarrollo efectivo de la propuesta de marketing

internacional adecuada, para la exportacion de concha de abanico?

Si ( )

Regular ( )

No ( )

4, ;COémo considera usted la influencia de los factores internos de
produccion sobre el desarrollo y posterior ejecucion del plan de
exportacién de concha de abanico de su empresa?

Muy influyente ( )
Regular ( )

Poco relevante ( )
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5. ¢Existen deficiencias normativas en torno a la legislacién del sector de
produccion acuicola, que pueden dificultar los resultados y logro de

objetivos del plan de exportacién de concha de abanico de su empresa?

Si ( )

Regular ( )

No ( )

6. ¢Cree usted que los Factores Naturales — Climatolégicos como el
Fenomeno Natural — Marea Roja, pueden dificultar alcanzar los resultados

y objetivos del plan de exportacion de concha de abanico de su empresa?

Si ( )

Regular ( )

No ( )

7. ¢Como califica usted el actual nivel de exportacién de concha de abanico

de su empresa?

Muy competitivo ( )
Competitivo ( )
Regular ( )
Poco competitivo ( )
Deficientemente competitivo ( )
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8. ¢Cudl es su apreciacion del nivel de posicionamiento comercial de las
exportaciones de concha de abanico de su empresa?

Muy bueno ( )

Bueno ()
Regular ()
Malo ()
Muy malo ()

9. ¢Ensuempresaconoceny aplican los criterios estratégicos de desarrollo
de posicionamiento comercial que deben considerarse en el plan

estratégico de exportacion de concha de abanico?

Si ( )

Regular ( )

No ( )

10.¢.En su empresa conocen y aplican los Métodos de posicionamiento del
producto, que deben ser enfocados en la elaboracion y ejecucién del plan

de exportacion de concha de abanico?

Si ( )

Regular ( )

No ( )
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11.¢El personal de su empresa conoce y puede aplicar la estrategiarequerida
de internacionalizacion para la elaboracion y ejecucion del plan de

exportacion de concha de abanico?

Si ( )

Regular ( )

No ( )

12.¢,Su empresa dispone de la capacidad de distribucion necesaria para

asegurar el incremento de las exportaciones de la Concha de Abanico?

Si ( )

Regular ( )

No ( )

13..,Su empresa cuenta con la capacidad logistica necesaria para poder

asegurar el incremento de las exportaciones de la Concha de Abanico?

Si ( )

Regular ( )

No ( )
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ENCUESTA A PRODUCTORES DE MEDIANAS Y PEQUENAS EMPRESAS DE
ACTIVIDAD ACUICOLA - MARINA DE EXPORTACION, COMERCIALIZADORAS
DE CONCHA DE ABANICO EN EL LITORAL COSTERO DEL PERU

Estamos haciendo un estudio sobre la importancia de los principales factores del
Plan estratégico de exportacion que influyen directamente en las exportaciones de
la concha de abanico. Usted ha sido escogido (a) y nos gustaria que respondiese
el siguiente cuestionario. ESTO ES ABSOLUTAMENTE CONFIDENCIAL, por lo
gue sus respuestas no seran conocidas por otras personas. Por favor responda con

suma objetividad y veracidad, las siguientes preguntas:

1. ¢Cudl es su apreciacion en relacién al nivel de produccién en el cultivo de
conchas de abanico, para abastecer las cantidades requeridas acorde a los

objetivos del plan de exportacién de su empresa?

Muy bueno ( )
Bueno ( )
Regular ( )
Malo ( )
Muy malo ( )

2. ¢Considera usted que su empresa, cuenta con una cadena de produccion
Optima para asegurar la ejecucion de planes que incrementen las

exportaciones de Concha de Abanico?

Si ( )
Regular ( )

No ( )
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3. ¢Como considera usted la influencia de los factores internos de
produccion sobre el desarrollo y posterior ejecucion del plan de
exportacion de concha de abanico de su empresa?

Muy influyente ( )
Regular ( )
Poco relevante ( )

4. ¢Existen deficiencias normativas en torno a la legislacion del sector de

produccion acuicola, que pueden dificultar los resultados y logro de

objetivos del plan de exportacién de concha de abanico de su empresa?
Si ( )
Regular ( )
No ( )

5. ¢Cree usted que los Factores Naturales — Climatolégicos como el
Fenomeno Natural — Marea Roja, pueden dificultar lograr los resultados y

objetivos del plan de exportacién de concha de abanico de su empresa?
Si ( )
Regular ( )

No ( )
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6. ¢ Coémo estima usted el actual nivel de exportaciones de concha de abanico

de su empresa?

Muy competitivo ( )
Competitivo ( )
Regular ( )
Poco competitivo ( )
Deficientemente competitivo ( )
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