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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion denominado: “La quinua organica: Analisis de los canales de
distribucion y la promocién de exportaciones en Acocro — Ayacucho” tiene como objetivo
describir y entender el motivo por el cual los productores de quinua organica de Acocro no logran
exportar sus cosechas, a pesar de ser reconocido como un producto bandera de la oferta exportable
peruana.

En distintas investigaciones se ha sustentado a la quinua organica como un alimento muy
nutriente, libre de sustancias quimicas, compuesto por aminoacidos y considerada como el
alimento del futuro por su alto contenido nutricional.

El trabajo de investigacion esta desarrollado por seis capitulos. En el capitulo | se encuentra la
descripcion de la realidad problematica, formulacion del problema; sustentando, los objetivos,
importancia del estudio, alcance y las limitaciones, que se presentaron en el desarrollo de la
presente investigacion. En el capitulo 11 se determina el marco tedrico conceptual sustentando el
tema y citando a los autores, los antecedentes de la investigacion en base tedrica relacionada con
el problema, los modelos a seguir y las definiciones conceptuales. En el capitulo 111 se realiza el
planteamiento de la hipotesis general y especifica, identificacion de las variables y la matriz de
consistencia que permite al leyente entender el titulo junto con las variables, dimensiones e
indicadores.

En el capitulo IV se sustenta el método de investigacion que se empled, el disefio que se utilizo,
también se hace mencidn a la poblacion, muestra, instrumentos que se aplicaron, las técnicas de
procesamiento y por ultimo la practica en el analisis de datos.

En el capitulo V, se discute los resultados y muestra en base a la recopilacion de datos de los 62
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productores de quinua organica en Acocro, Ayacucho quienes fueron encuestados, siendo ellos la
fuente primordial para analizar el déficit y los motivos de la no exportacion en el municipio.
Finalmente en el capitulo VI haremos mencion a las conclusiones y recomendaciones que se
brinda a los productores de quinua organica de Acocro, Ayacucho, para que una vez leido el
aporte pueda ser aplicado y ponerlo en practica la exportacion de quinua organica.

Con la presente investigacion se llenard un vacio de conocimiento, ya que las dos variables
planteadas en la presente investigacion hasta el momento no han sido estudiadas juntas para este
grupo de productores ubicados en Acrocro, Ayacucho y asi la informacion que se obtenga en el

estudio podréa servir como materia de estudio para otros investigadores.
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RESUMEN

La presente investigacion se ha desarrollado en el distrito de Acocro, provincia de Huamanga,
departamento de Ayacucho, con el fin de entender si existe alguna relacién entre el analisis de los
canales de distribucién y la promocién de la exportaciones de la quinua organica de los productores
de Acocro, Ayacucho, de esta manera se busca conocer el o los motivos de la no exportacion.

El tipo de investigacion es, aplicada, descriptiva, no experimental y el método de investigacion es
cuantitativo de corte trasversal y se desarroll6 una encuesta. El tipo de disefio es deductivo, ya que
parte de lo general para explicar lo especifico. Se considerd una poblacién de 62 productores de
quinua organica y la muestra fue la misma cantidad que la poblacién. Como instrumento de
recogida de datos se realizé un cuestionario de preguntas cerradas con respuestas tipo Likert.

La conclusion de la investigacion es que, los productores de quinua organica de Acocro producen
el producto bandera del pais, pese a esto no pueden ingresar a los mercados internacionales por las
trabas burocréticas, carencia de tecnologia e insuficiente inversion por parte de entidades del
estado.

Las recomendaciones para este estudio son la capacitacion a los productores de Acocro para saber
el procedimiento de exportacion de la quinua organica, apoyo del municipio generando un
programa donde el agricultor aprenda de los procesos documentarios. También se recomienda
fomentar la asociatividad entre los productores con la finalidad de obtener un producto
estandarizado, cumplir con los requerimientos y aumentar la demanda del mercado internacional,
sin descuidar el mercado peruano.

Palabras claves: promocion de exportacion, canal de distribucion, produccion, tecnologia,

instrumento, asociatividad.
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ABSTRACT

This research has been developed in the Acocro district, Huamanga province, Ayacucho
department, in order to understand if there is any relationship between the analysis of distribution
channels and the promotion of exports of organic quinoa from producers of Acocro, Ayacucho, in
this way we seek to know the reason or reasons for not exporting.

The type of research is applied, descriptive, non-experimental and the research method is
quantitative and cross-sectional and a survey was developed. The type of design is deductive, since
it starts from the general to explain the specific. A population of 62 organic quinoa producers was
considered and the sample was the same quantity as the population. As a data collection
instrument, a questionnaire of closed questions with Likert-type responses was carried out.

The conclusion of the investigation is that Acocro's organic quinoa producers produce the
country's flagship product, despite this they cannot enter international markets due to bureaucratic
obstacles, lack of technology and insufficient investment by state entities.

The recommendations for this study are the training of the producers of Acocro to know the
export procedure of organic quinoa, support of the municipality generating a program where the
farmer learns from the documentary processes. It is also recommended to promote associativity
among producers in order to obtain a standardized product, meet the requirements and increase the
demand of the international market, without neglecting the Peruvian market.

Keywords: export promotion, distribution channel, production, technology, instrument,

associativity.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO
Descripcion de la realidad problematica:
En el mundo entero y especialmente en los paises en vias de desarrollo la gran mayoria de
pequefios agricultores no pueden incorporarse directa o indirectamente al comercio mundial por
limitaciones de recursos.
Practicamente ningan pais del mundo ha transformado satisfactoriamente su economia y logrado
tasas bajas de pobreza sin un crecimiento sostenido de la productividad agricola (Timmer, 2014)
En América Latina el crecimiento empresarial es un problema para la agricultura, ya que las
inversiones que el estado realiza no son suficientes para atender en su totalidad.
En el Pert especificamente en el distrito de Acocro departamento de Ayacucho los productores de
quinua se diferencian de otros agricultores de localidades vecinas por contar con un producto
organico. Sin embargo estos productores no han podido ingresar a las cadenas exportadoras.
Existen varias causas de diferente indole pero para este estudio se ha detectado la falta de;
asistencia técnica e informacion agraria especializada, asociatividad, limitada capacidad de gestion
para el establecimiento de objetivos de mediano y largo plazo y déficit de tecnologia vinculada al
cultivo y procesamiento de la quinua.
Si esta situacion problematica continuard en Acocro Ayacucho y se extiende en otras localidades
generaria una caida de las exportaciones de la quinua organica, por consiguiente disminuir el
porcentaje de crecimiento y la proyeccion de incremento de ventas de los paises que consumen
dicho cultivo. Si no se exporta las posibilidades de crecimiento estarian limitadas para la region

Ayacucho sobre todo para el distrito de Acocro.



Si los productores de quinua organica de Acocro, Ayacucho lograran exportar, mejoraria la actitud
de los productores en cuando a manejo de informacion, contribucion a generar mayor empleo y

estabilidad econdmica.

1.- Formulacién del problema
1.1.- Problema general
¢El andlisis de los canales de distribucion incide en la promocién de exportaciones de quinua
organica en Acocro - Ayacucho?
1.2.- Problema especifico
a) ¢En qué nivel los tipos de canales incide en la promocidn de exportaciones de la quinua
organica en Acocro, Ayacucho?
b) ¢Enqué nivel lalongitud de canal incide en la promocidn de exportaciones de la quinua
organica en Acocro, Ayacucho?
c) ¢En qué nivel la produccion incide en la promocion de exportaciones de la quinua

organica en Acocro, Ayacucho?

2.- Objetivos, General y Especificos
2.1.- Objetivo general
Determinar como del andlisis de los canales de distribucion incide en la promocién de
exportaciones de la quinua organica en Acocro — Ayacucho.
2.2.- Objetivo especifico
a) ldentificar en qué nivel el factor tipos de canales de distribucion incide en la promocion

de exportaciones de la quinua organica en Acocro — Ayacucho



b) Identificar en qué nivel el factor longitud incide en la promocién de exportaciones de la
quinua organica en Acocro — Ayacucho.
c) Identificar en qué nivel el factor produccion incide en la promocién de exportaciones de

la quinua organica en Acocro — Ayacucho

3.- Justificacion o importancia del estudio
Este trabajo cuenta con una justificacion teorica, ya que resume el aporte de los autores mas
importante que hacen referencia los canales de distribucion y exportacion.
Cuenta con una justificacion practica en la medida que ayuda a prevenir este problema actual.
De igual manera presenta una justificacion econdmica puesto que fomenta la exportacién hacia
los paises que consumen la quinua organica y genera comercializacion del producto bandera
que es la quinua de nuestro pais.
Igualmente presenta justificacion social en razon que se esta trabajando con personas que se
encuentran envueltas en una problematica social y educativa.
Cuenta con una justificacién metodoldgica porgue esta aportando con un instrumento creado
para este fin como es el cuestionario.

También cuenta con una justificacion legal en cuanto a revisar los documentos emitidos
por el exportador, por el agente de aduana, por la empresa, por el terminal, por el banco y por
instituciones.

Ademas de una justificacion investigativa pues los resultados daran pie a que se continte
los estudios en este campo y quiza se puedan estudiar otras variables que acd no se han

considerado y con otros grupos de personas.



4.- Alcance y limitaciones
Esta investigacion tiene un alcance social ya que para alcanzar los objetivos y responder las
hipdtesis se encuestard a una muestra representativa de 62 productores.
Asi mismo cuenta con un alcance geografico o espacial que considera a los productores de
Acocro en la ciudad de Ayacucho.

En cuanto al alcance temporal este se refiere a que se realizo el presente estudio en el
afio 2019 y en los meses de Agosto — Diciembre.
Este estudio tiene limitaciones en cuanto a la bibliogréfica y al acceso de informacion de las
tesis, ya que ha circunscrito a 62 productores y no puede generalizarse a otros ambitos ni a otras
personas. Asi mismo hay limitaciones en lo referente a las variables, puesto que en un grupo de
62 productores existen muchas variables interesantes que se pueden investigar.

Por otro lado, es necesario mencionar que algunas personas no estaban dispuestas a
responder los cuestionarios. Es por estas razones que se deja abierta la posibilidad de que otros

investigadores amplien o profundicen el estudio presente.



CAPITULO Il: MARCO TEORICO - CONCEPTUAL
1.-Antecedentes de la investigacion
1.1.- Antecedentes nacionales
Se sabe que la quinua es un cereal nutritivo que se produce en nuestro pais, pertenece a uno de los
productos foco y atractivo en los mercados internacionales. Como antecedentes se consideraron
las siguientes tesis como referencia para la investigacion:
Pacherre y Recharte (2019) en su estudio La estrategia marca Perd a favor de la
internacionalizacion de las empresas peruanas comercializadoras de quinua mediante la
exportacion durante el periodo 2013-2017:
La Marca Peru cuenta con estrategias diferenciadas para el ambito local, nacional y extranjero.
Tal es asi que en el 2012 inicia su campafa de internacionalizacion con mayor fuerza, logrando
un impacto sumamente positivo. Esto se convierte en una gran oportunidad para el pais, pues
puede posicionar sus productos bandera con identidad de origen y convertirse en un destino
atractivo para el turismo e inversiones extranjeras. Es asi que la presente investigacion tiene
objetivo determinar los efectos que ésta ha tenido en las exportaciones de uno de los principales
productos bandera del pais: la quinua, durante los ultimos cinco afios (2013-2017). Para la
seleccién de la muestra, se entrevistara a las 10 principales empresas exportadoras de quinua
gue en conjunto alcanzan el 50% de participacion de mercado, empresas como Alisur S.A.C.,
Inversiones Andinas Jy V S.A.C., Villa Andina S.A.C., entre otras.
Para ello, se revisard, los documentos bibliograficos acerca de la marca pais y proceso de
internacionalizacion de las empresas. Este estudio empleara una metodologia cualitativa de

disefio fenomenoldgico, en el cual se realizaron entrevistas a profundidad a representantes de



empresas exportadoras de quinua con experiencia en el sector mayor a 4 afios. Ello debido al

analisis previo de la data historica de las exportaciones del grano en el mercado.

Los instrumentos utilizados en esta investigacion son entrevistas a profundidad a los principales

involucrados en la investigacion, los cuales fueron detallados en la muestra.

Como resultado de los andlisis se concluye que el lanzamiento internacional de la marca Peru

no tuvo influencia en las exportaciones de quinua durante los afios 2013- 2017 ya que fueron

otras variables las que determinaron el movimiento de la industria de la quinua; como la variable

competitividad otorga un valor agregado que designa identidad, cultura y calidad de producto

y la demanda internacional que empezd a crecer.
Segun la investigacién nos permite demostrar y determinar que la quinua indice en la exportacion
en los ultimos afios. Del mismo modo tener un enfoque acerca de la importancia de la quinua como
producto bandera y la oportunidad que el pais tiene para inciar una exportacién a grandes
magnitudes, también considerando como un producto atractivo para los turistas que visiten
diferentes ciudades de nuestro pais asi tener mayor competitividad e incremento en la demanda
internacional.

Mientras que Ferradas y Flores (2015) afirma:

El estudio descriptivo del tratado de libre comercio para mejora de la factibilidad de exportacion

de quinua organica a los Estados Unidos, ventajas y desventajas en el afio 2015. El objetivo

tiene como determinar de qué manera el estudio Descriptivo del Tratado de Libre Comercio,

mejorara la factibilidad de exportacién de quinua organica al Mercado de los Estados Unidos.

El estudio presenta referencias e informacion clave de dicho mercado para las empresas

peruanas. Se basa en una serie de entrevistas empresariales y visitas a instituciones publicas y

privadas involucradas en el desarrollo del comercio y promocion de las exportaciones peruanas,



las cuales aportan valiosa informacién de acceso de mercados que se utilizan a largo de toda el
documento. En lo referente a las fuentes secundarias, se consider0 los datos de estudios
relacionados a la exportacion de alimentos a Estados Unidos, fuentes oficiales como FDA,
Comision internacional de comercio de los Estados Unidos, etc. Segln las teorias de “la nueva
teoria del comercio de Paul Krugman (1979)”, “la demanda reciproca de John Stuart Mill
(1848)”, el tratado de libre comercio garantiza el acceso preferencial de las exportaciones
peruanas al mercado norteamericano, en la cual apreciamos que la quinua orgéanica ha tenido
una evolucién favorable en los ultimos afios. Siendo un producto organico a exportar a un
mercado tan exigente, tiene como requisito cumplir leyes, regulaciones o politicas de ese pais
conocidas mejor como las barreras para-arancelarias que en algunos casos restringen el acceso
de productos importados en su mercado, entre las que destacan las barreas técnicas, las barreras
medio ambientales y las barreras de calidad. En el Perl también contamos con autoridades
sanitarias las cuales regulan en materia de inocuidad de productos agricolas frescos y alimentos,
las cuales son Digesa (Ministerio de salud), Senasa (Ministerio de agricultura) y el ITP
(Ministerio de la produccion) Detallamos también en la libertad se ha visto un crecimiento
notable en los Gltimo afios, esto con las ayuda de las empresas exportadoras de la zona y de las
entidad publicas como Sierra exportadora que incentivan la exportacidn de este grano de oro a
través de sus programas y herramientas.

La muestra estd constituida por las empresas a nivel de La Libertad como son, Sociedad
Agricola Vird S.A. y Empresa Danper SAC.

Se utilizara la entrevista como técnica para conocer aspectos muy puntuales relacionados con

la mejora de la factibilidad de exportacion de quinua organica a Estados Unidos, estudio



descriptivo, ventajas y desventajas del tratado de libre comercio y las barreras para-arancelarias.
Se aplicaré el cuestionario al funcionario del area de exportaciones.

En los resultados encontrados hacen énfasis de la importancia que tiene el Tratado de libre
comercio para la exportacion de la quinua, ya se paga un arancel 0% con lo logra ser beneficios
para las empresas. La mayor apertura del mercado estadounidense gracias a este tratado ha
significado también el aumento y evolucion de la exportacion derivandose el mayor puesto de
trabajo y posicionamiento de un producto peruano que a la par es altamente nutritiva. Por lo
cual se concluye que las ventajas de la exportacion de quinua organica gracias a la firma del
TLC, ha sido un activador importante para el desarrollo y sostenimiento de la misma. Con las
recomendaciones se espera que los productores y exportadores cuenten con las herramientas
necesarias y especificas para poder ingresar con éxito al mercado norteamericano, las cuales se
complementan con el analisis presentado en el presente perfil. Como el uso de buenas practicas
de manufactura (BPM). Esta norma describe los requisitos minimos de calidad y de higiene
durante el proceso de produccion organica agricola. Es importante resaltar que el contenido del
presente trabajo pretende ser un analisis exhaustivo elaborado con fuentes secundarias; del
Tratado de Libre Comercio y su factibilidad de exportacion de los productos organicos, en este
caso la quinua organica, muy solicitada en el mercado estadounidense.

La Quinua organica es ecologica por su produccion, es decir no es necesario usar ningun insumo
quimico en todo su proceso, por ende son producidas con abono organico, por lo tanto la
produccidn organica es sana. Por otro lado la quinua convencional, la produccion es cultivada
con fertilizantes y plaguicidas de sintesis quimica, es decir con productos de la industria

agroguimica considerandose no organico.



En el estudio se determiné la importancia de las exportaciones de quinua organica a los Estados
Unidos, la ventaja de ser un pais con caracteristicas y exigencias grandes por el consumo a
productos organicos. Es por ello que debe de cumplir con todos los estandares requeridos; como
certificado de calidad USDA — normativa organica de nop para EE.UU., donde pueda tener
constancia de ser un producto catalogado organico.

Tambien la investigacion se determina que el Tratado de Libre Comercio fue una clave para el
ingreso y conservacion del producto en el pais destino.

Ademas se debe de considerar todos los instrumentos necesarios que involucra el equilibrio para
lograr una exportacion satisfactoria como es el arancel 0% una utilidad para las personas que

decidan iniciar la exportacion de quinua organica a los Estados Unidos.

Por otro lado Benitez y Cruz (2017) afirma:
La quinua ha sido uno de los productos de mayor dinamismo en el comercio mundial a lo largo
de los Gltimos afos. Perl, productor de este ancestral cultivo andino, adoptd una serie de
acciones de promocién para su cultivo y consumo, que dio como resultado un incremento
importante de la produccién y ampliacion de las tierras dedicadas al cultivo de este
pseudocereal, convirtiéndose asi en el primer productor y exportador mundial de quinua. Sin
embargo, por desacertadas acciones del gobierno y altas expectativas de los productores por la
tendencia de consumo y crecimiento del comercio mundial del producto, se originé una
sobreoferta nacional de quinua. Como resultado, los precios de exportacion han caido a partir
del afio 2015, impactando negativamente en los agentes econdmicos involucrados. El tipo de

disefio fue transversal o transaccional: Descriptiva.
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El objetivo de la investigacion fue determinar los principales factores determinantes de la oferta
exportable peruana de quinua durante el periodo 2000-2016, aplicando un modelo economeétrico
de series de tiempo que permitié medir y cuantificar el impacto de cada una de las variables
seleccionadas (precio de exportacion, rendimiento por ha, produccién, precio al productor y
numero de empresas exportadoras) bajo la teoria econdmica en el volumen exportado de quinua.
Los instrumentos fueron, andlisis descriptivo de las observaciones de las variables usando el
programa E-views 9, estimacion, interpretacion y analisis de los parametros del modelo
(coeficientes) a través de la técnica de Minimos Cuadrados Ordinarios (MCO) usando el
programa E-views 9, evaluacion y verificacion de supuestos que den validez a los parametros
estimados y por ende al modelo a través del método MCO, se usara el programa E-views 9 para
este paso también y formulacién de resultados y conclusiones en base al modelo estimado.

Como resultado, los principales factores determinantes de la oferta exportable de quinua
peruana para el periodo 2000-2016 son los siguientes: precio de exportacion (con una incidencia
negativa), rendimiento por hectarea (con una incidencia negativa) y precio de produccién (con
una incidencia positiva). No obstante, los signos de los coeficientes de las variables resultaron
contradictorios a la teoria econdmica. Esto se debe a los efectos que ha tenido la
sobreproduccién de quinua del afio 2014 en el comportamiento de las exportaciones, una oferta
inelastica con relacién al precio. Finalmente, se presenta una propuesta de desarrollo de una
marca sectorial con el fin de fortalecer la imagen de los origenes de este cultivo, fomentar su
consumo y como fortalecimiento institucional, asi como alternativa de solucién ante la crisis
que estan experimentando actualmente los productores y exportadores de quinua en Perd ante
la coyuntura actual de precios bajos experimentados en los afios 2015 y 2016, y la suma de

nuevos paises productores de este cultivo.
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Segun la investigacion se demostrd que la exportacion de quinua sufrié un fallo en la toma acciones
del gobierno, por parte de los productores una esperanza por aumentar el consumo del producto.
Por ende la exportacion en comercializar la quinua causo una sobreoferta, ocasionando una
superproduccion sobre la demanda del producto.

Finalmente el resultado del estudio demuestra que es importante continuar fomentando el consumo
de la quinua ya que de esta forma el productor tendra mayor posibilidad de lanzar el producto a un

mercado extranjero.

Segun Canaza (2014) afirma:

La presente investigacion pretende demostrar que la Asociatividad de Productores rurales de
Quinua es una Herramienta de Competitividad para incrementar la oferta exportable de este
producto. Para el desarrollo de la misma se utilizaron instrumentos como la entrevista guiada,
revision de documentacion, observacién directa y se aplico encuestas a 218 productores rurales
asociados y en mismo numero a los productores asociados de la cooperativa COOPAIN del
Distrito de Cabana. Se utilizd un disefio de tipo descriptivo simple.

El objetivo general del estudio fue identificar si la asociatividad en los productores rurales es
una herramienta de competitividad para la oferta exportable de Quinua en Cabana.

Los instrumentos que se utilizaron fueron encuestas: es una de las técnicas de recoleccién mas
usadas, a pesar de que cada vez pierde credibilidad por el sesgo de las personas encuestadas. La
encuesta se fundamenta en el cuestionario o0 conjunto de preguntas que se preparan con el
propdsito de obtener informacion de los productores. Entrevista: es una técnica orientada a
establecer contacto directo con los productores y personas que se consideren fuente de

informacion primaria.
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A diferencia de la encuesta que se cifie a un cuestionario, muy flexible, tiene como proposito
obtener informacion mas espontanea y abierta. Observacion directa: en el campo de las ciencias
economicas y principalmente administrativas. La observacion directa cada dia cobra mayor
credibilidad y su uso tiende a generalizarse, debido a que permite obtener informacién directa
y confiable, siempre y cuando se haga mediante su procedimiento sistematizado y muy
controlado, para lo cual hoy estan utilizandose medios audio visuales muy completos, para
levantar informacion y procesarla para su posterior analisis e interpretacion mediante la ficha
de observacion documental. Andlisis de documentos: Técnica basada en fichas bibliogréaficas
que tienen como propdsito analizar material impreso. Internet: No existe duda sobre las
posibilidades que ofrece hoy el internet como una técnica de obtener informacion: es mas, hoy
se ha convertido en uno de los principales medios para captar informacion.
Los resultados reflejan que el productor no asociado, carece de informacion, acceso a
tecnologia, asistencia técnica y conocimientos organizativo-empresariales, o que imposibilita
una produccién a escala. A diferencia del productor asociado que tiene acceso a cada uno de
los servicios antes mencionados incluyendo el financiamiento por lo cual tiene una produccion
estandarizada de calidad y presenta grandes volimenes en conjunto para cumplir
requerimientos internacionales. En consecuencia la asociatividad es un medio de cooperacion
mediante el cual los productores unen sus esfuerzos para enfrentar las dificultades derivadas
del proceso de globalizacién.

En el estudio de investigacion menciona como incide la asociatividad para aumentar la oferta de

exportacion de la quinua y de ello generar competitividad entre otros productores
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Tambien se debe de considerar las ventajas de formar parte de una sociedad donde participen todos
los productores y se organice de tal forma que todos trabajen bajo un fin comin, exportar el
producto a nuevos mercados.
La presente investigacion pretende analizar la relacion que existe entre el precio de exportacion
y examinar el comportamiento de las exportaciones peruanas de quinua para el periodo 2000-
2016. Asimismo, se basara en un analisis descriptivo, para la evaluacion de datos temporales
que se obtendran de fuentes secundarios como MINAGRI, SUNAT y ALADI.
El objetivo general fue determinar la relacion que existe entre el precio y las exportaciones de
quinua del Pert al mundo durante el periodo 2000-2016.
Los instrumentos que se utilizaron fueron: el Software E-views se realizara los analisis de las
variables del modelo econométrico, los posibles resultados se analizaran una vez adjuntado la
base de datos recopilados de fuentes confiables que brindan informacional nacional e
internacional sobre los indicadores exportaciones, precios entre otros, para la investigacion se
optd a analizar principalmente a ALADI, MINAGRI y evaluar con otras instituciones como
SUNAT, TradeMap que proveen data sobre el comportamiento de exportaciones, la
herramienta Excel es basico para la realizacion de procesos de datos, luego de subir la data pasa
a ser procesada e importada al E-views para mostrar las correlaciones, parametros, estadisticos
descriptivos y llegar a las pruebas de validacion las hipotesis de la investigacion.
Finalmente, como resultado, se presentara un modelo que explica de qué manera el precio de la
quinua afecta a las exportaciones y con el uso del software E-views 9 se podra analizar la
variacion de las exportaciones en funcion al precio, obteniendo la significancia de los

parametros de la ecuacion economeétrica (Zevallo, 2018).
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En el desarrollo de la investigacion se dio a conocer sobre la relacion entre las exportaciones
de la quinua y reconocer los paises el cual deben de ser exportados.

Como Ku (2017) ratifica:
La quinua (Chenopodium quinoa) es una planta alimenticia nativa de los Andes, originaria de
los contornos del lago Titicaca de Pert y Bolivia que formd parte de la alimentacion basica de
la poblacion prehispanica y continta presente en la elaboracion de platillos. Actualmente es
conocida en todo el mundo por su alto contenido nutricional, valorado para la seguridad
alimentaria. El tipo de estudio es descriptivo, no experimental, método hipotético deductivo, la
poblacién constituida por todos los datos ex post facto; concluyendo que dicho producto se ha
expandido a diferentes mercados mundiales donde su mayor comprador es Estados Unidos,
cultivandose principalmente en la region Puno y actualmente a lo largo de nuestro pais.
El objetivo es describir la evolucion de las exportaciones de quinua peruana de las dos
principales sub partidas arancelarias, identificar los paises importadores mas importantes y las
regiones productoras de quinua en costa, sierray selva.
Resulta relevante dado que se incrementaron significativamente las exportaciones desde el afio
2013 declarado por la ONU “Afio internacional de la quinua”; luego la CCL inform6 que en los
afios 2014 y 2015 el Perl se convirtio en el principal exportador mundial y se busca continuar
con este crecimiento de manera sostenible. (p.75)

Segun Carrillo (2017) afirma:
En la actualidad los usuarios estamos constantemente expuestas a promociones, propagandas,
volantes, correos en mensajes de productos que nos instan a adquirir sus productos o servicios,
donde son una de nuestras necesidades, pero cada una de estas no ofrece mejores alternativas

de precio, promocidn, entrega y otros que son factores determinantes para nuestra compra, es
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donde aqui intervienen estos canal de distribucion, mediante la entrega del producto ya sea en
forma fisica, virtual, o delivery que envia la empresa emisora. Estos lugares de entrega
sefialados anteriormente son denominados como canales de distribucién, que al pasar los afios
se hacen mas potenciales ante el consumidor. También estos sistemas mejoran el nivel
economico y social en el Per( y el Extranjero, por estas razones nuestro trabajo trata de un
manual de canales de distribucion. Por la siguiente perspectiva elaboramos el siguiente manual
de canales de distribucion, que contempla una serie de capitulos en la estructura desde, la
importancia, evolucion, partes, estrategias, funciones, marketing, merchandising, entre otros
gue son importancia para los canales de distribucion. La importancia del presente manual de
canales de distribucion se contempla en la imposibilidad que los productos y servicios crezcan
y lleguen maés rapido al consumidor final, cabe sefialar que desde la evolucién de las empresas
industriales, comerciales, servicios, empiezan estos intermediarios como personas naturales o
juridicas que viabilizan los productos y servicios hacia el usuario final con el precio del
producto, a toda esta fase se le denomina canales de distribucion. El tipo de disefio es
descriptivo simple (Carrillo, 2017).

Segun el estudio de Carrillo, determina los procesos de los canales de distribucion, detallando los

pasos a sequir y define las ventajas e importancia, sobre el terreno peruano.

También hace mencion sobre el actuar del productor hasta el consumidor e inclusive los

intermediarios que hacen que el productor lo pueda conseguir el cliente.

Para Acufia e Hinostroza (2017) en su tesis: “Caracterizacion y efectividad de los canales de
distribucion del programa nacional de alimentacion escolar Qali warma en la provincia de

Huanuco, 2017” de la Universidad Hermilio Valdizdn en Huanuco para optar por el titulo de



16

licenciado en Administracion tiene como objetivo describir la efectividad de los canales de
distribucion del Programa Nacional de Alimentacién. Ello también implica revisar de que forma
se utilizan todos los recursos para que los alimentos puedan llegar de forma satisfactoria a cada
institucion de la ciudad de Huanuco. Siendo los resultados de la investigacion, en el canal de
distribucion de los productos muy burocratico ya que los procesos para que el producto llegue a
las instituciones educativas son muy largos e imposibles de saltar los pasos, es por ello que sugiere
monitorear y aplicar la mejora continua en todos los procesos. Revisar constantemente el

departamento de compras de esta forma verificar que cumplan con el manual segun el reglamento.

Patifio, Yamamoto e Yi (2016) afirma:
El objetivo de la presente investigacion se centra en “Proponer un modelo de distribucion
exclusiva para la industria de productos de consumo masivo”, buscando mejorar la distribucion
con el fin de contar con una cartera mas amplia de clientes y siendo sus objetivos especificos
incrementar la oferta de productos del fabricante y plantear un esquema de visibilidad para las
tiendas detallistas. Dicha propuesta se enfoca en la industria de consumo masivo,
especificamente en la categoria de alimentos de consumo humano y empresas que cuenten con
un amplio y/o diversificado portafolio de productos, no contemplando la propuesta a empresas
que en su propia definicion son monopolicas o con tendencias monopdlicas, mono productoras
y las centradas en la categoria cuidado personal, cuidado del hogar, detergentes, articulos del
hogar, cigarrillos y productos para infantes. Para desarrollar la propuesta planteada, el trabajo
abarca los siguientes acapites: resumen ejecutivo el cual contempla la amplitud de la propuesta,
el indice con el contenido del trabajo, la introduccién, un marco teérico enfocado en la

distribucion, canales de distribucion, distribucidn exclusiva e importancia de la distribucién; la
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problematica actual de la industria del consumo masivo, la propuesta en mencion y la validacion
de la propuesta planteada finalizando con las recomendaciones y conclusiones del caso 2. Con
respecto a la problematica, se han revisado fuentes asociadas a la industria, estudio de una
empresa especialistas en investigacion de mercado como lo es Arellano Marketing y entrevistas
a expertos con mucha experiencia de consumo masivo del lado del fabricante y del distribuidor.
La propuesta de tesis se centra en fabricantes de la industria de consumo masivo con las
restricciones mencionadas anteriormente. La muestra son los 40 clientes que el fabricante define
que debe atender diariamente el vendedor considerando el tamarfio de su portafolio. Asimismo
la validacion del modelo propuesto se halla asociada a una empresa que contiene un portafolio
diversificado y con una amplia gama de productos como Molitalia, y en una ciudad especifica,
Huancayo, en donde se prueba que en dos de sus categorias como lo es la avena y las pastas,
mejoran su distribucion tanto numérica como ponderada. La herramienta de validacion de la
propuesta planteada se ha realizado con estudios de una empresa especialista en investigaciones
de mercado y auditoria de producto como CCR (Corporation Company of Research), puesto
que los principales fabricantes de consumo masivo emplean los servicios de dicha consultora
para revisar si el trabajo de sus distribuidores se ve reflejado en los estudios de mercado.

Para la tesis mencionada, se habla sobre el desarrollo de una propuesta de un modelo de

distribucion, para la industria de alimentos también se describe los requisitos y beneficios

otorgados a los distribuidores. Considerar que el modelo de distribucién aplica solo para industrias

que tendran diversificacidn de productos o en todo caso sea distribuido por categorias.

Logrando como resultado, capacitacién al personal de ventas para una adecuada ejecucién de en

el modelo de distribucién. Para la distribucion exclusiva se entiende que el productor asigne a un

distribuidor de la ciudad para que inicie la comercializacion del producto.
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Lo ideal es que los productores o fabricantes lleguen a un acuerdo con las distribuidoras, logrando

la penetracion de los productos de esta manera llegue a mas puntos de ventas.

1.2 Antecedentes internacionales
Kinnear y Taylor (1998)
Nos habla sobre como emplear la informacion necesaria para la solucion de inconvenientes
futuros y analizar los resultados para tomar accién sobre el hallazgo.
También considerar la funcién de vincular al consumidor, cliente y pablico a comercializar la
informacidn del producto, donde puede ser brindada y empleada para mejorar distintos kpis

como; desempefio del marketing y la mejora de procesos. (Thomas C. & Taylor, 1998)

Segun Ayala (2013) cerciora:

El objeto de la investigacion tiene que ver con el estudio de las percepciones de los
consumidores sobre el producto quinua. En ese sentido, el objetivo comprende el planteamiento
de la estrategia de posicionamiento basada en los atributos de la quinua, considerando la
percepcion de los consumidores respecto a la quinua, a raiz de que el consumo de dicho
producto en el medio es considerado bajo, aun siendo un producto estrella en paises europeos
y otras partes del mundo por el alto valor nutricional y sus beneficios para la salud.

El tipo de disefio que se utilizo fue descriptivo y transversal ya que se realiz6 una descripcion
de fendmenos relacionados a la percepcion de los consumidores sobre la quinua y esta
informacidn recolectada fue realizada de una muestra dada de una poblacion una sola vez. El

plan de muestreo, que comprendié a un muestreo no probabilistico y por conveniencia.
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Para el calculo del tamafio de muestra se aplicé el muestreo por proporciones, donde
(p=90%=0,9) y (q=10%=0,1) resultados basados en un estudio piloto.

Las técnicas utilizadas fueron la entrevista en profundidad y la observacion que correspondieron
a la investigacion cualitativa y la encuesta para la investigacion cuantitativa.

La conclusion es que la quinua es considerada como un producto estrella en el mundo por sus
propiedades nutritivas y medicinales. Presenta diferentes variedades de especies y es el Gnico
entre los cereales que posee todos los aminoacidos, ademas de ser la Unica alternativa entre los
alimentos de origen vegetal para reemplazar la proteina animal. En ese sentido, en gran manera
el incremento en su produccion y exportacion es atribuible a tales cualidades. En Cochabamba
y Bolivia la quinua es reconocida como un producto nutricional, pero no con el conocimiento
completo o necesario para diferenciarlo y destacarlo entre los demas cereales y otros alimentos
El estudio de Ayala, explica que la quinua Cochabamba y Boliva es un producto que es
reconocido a nivel mundial y es el Unico cereal que posee aminoacidos, el producto posee todas
las caracteristicas para ser exportado pero no cuentan con el conocimiento completo para que
pueda ser diferenciado en el mercado. Se requieren de estrategias de marketing para que pueda

ser alineado en base a la planificacién sobre el comportamiento del consumidor.

Mientras Valenzuela (2016) comenta:
El presente trabajo de investigacidn plantea un estudio sobre la produccion de quinua, enfocado
en sus principales proveedores: Bolivia, Ecuador y Per. El objetivo que guio esta investigacion
fue determinar las tendencias de la evolucion de la produccién y el comercio internacional de
quinua en los paises andinos, y en particular el Ecuador. Para ello se estudiaron las

caracteristicas, actores, tendencias del cultivo y comercio internacional de la quinua. En el
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capitulo uno, se presentan las caracteristicas, actores, tendencia del cultivo y la
comercializacion de la quinua; ademas se mencionan sus caracteristicas, variedades,
propiedades nutricionales, estacionalidad y los roles de cada uno de sus actores. En el capitulo
dos, se analizan los problemas referentes a la exportacion de quinua ecuatoriana, la produccion
nacional, asi como la relacion entre productores, exportadores y el Estado. EI comercio justo,
las exportaciones de quinua ecuatoriana al mundo, el comportamiento de las exportaciones de
Ecuador hacia Alemania en los Gltimos afios y un analisis de la quinua en Japon para finalmente
analizar el comportamiento del precio internacional y las variaciones que han presentado los
principales paises exportadores. La metodologia de la investigacion se bas6 en: revision
bibliogréfica, recopilacion del marco tedrico y conceptual y recoleccion de datos estadisticos
gue permitieron conocer su produccion, exportaciones, valores recaudados y precios
internacionales.
El resultado es la preocupacién de los consumidores por una nutricién saludable es cada vez
mayor; la atencion de las familias ahora esta enfocada en consumir productos que cuenten con
altos valores nutricionales, por lo que buscan apartar de sus habitos alimenticios productos que
pueden causar intolerancia, tales como azUcares, grasas o sal.
Se concluye que la quinua tiene un alto valor nutritivo debido a su contenido elevado de
proteinas, aminoacidos, vitaminas, etc. Su alto valor nutricional es comparable con el de la
leche materna; sin embargo, no lidera la lista de cereales de mayor consumo en la poblacion
ecuatoriana como si lo hace el arroz, trigo, cebada y avena.

En el presente trabajo de investigacion presentado en Ecuador tiene un enfoque acerca de la

guinua como un nuevo producto con buenas expectativas para exportar. El resultado del estudio

demostro que este pais cuenta con dificultades de acceso a mercado internaciones debido a las
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certificaciones que determinan los fuertes limites para el acceso. Los documentos otorgados por
las entidades del estado del pais hacen que se evallen muchos procesos que demoran tiempo para
que el producto pueda ser ingresado al pais destino, ello afecta a la competitividad de las empresas

del pais, donde ven otros paises con mejores accesos a la exportacion.

Amadori (1999) en su tesis: “Lealtad de los canales de distribucion: Aportes del Marketing de
Base de Datos” de la Universidad San Andrés para optar por el titulo de Licenciado en
Administracion de Empresa. Tiene como principal objetivo ver el alcance del consumidor de forma
efectiva y eficaz, también convertirse en el proveedor del trade dentro de los canales que se eligio
estratégicamente.

La conclusidn del estudio explica que un productor debe de interpretar las necesidades y adaptarse
a realizar cambios para la mejora de los canales de distribucién. También menciona que no existe
una asociacion efectiva pues va depender que cada productor establezca las necesidades en la
comercializacion.

Dominguez (2007) La estrategia de penetracidon del mercado esta relacionado con la elaboracion
del negocio que concluye al cierre de venta para incentivar la compra y que esa sea en base a
promociones, identificando méas negocio en el rubro, revisando la posibilidad en reducir el precio,
trazar un tiempo para medir los avances. Este tipo de estrategia permite tener un crecimiento
sustancial y bajo riesgo de inversion.

(Dominguez Doncel, 2007)
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2.- Bases tedrico-cientificas

2.1. Exportacion

Segiin Camacho y Garcia (2018) comenta: “La exportacion es la venta de productos o servicios
a compradores ubicados en otros paises” (p 8).

Por otra parte la SUNAT (2016) afirma: “Es salida productos del territorio aduanero para su
uso o consumo definitivo en otro pais, para que sea definido como exportacion la transferencia
de bienes debe efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero”. (Sunat, 2016)

2.2. Modalidad de exportacién

Se da en funcion al monto de mercancias a exportar:

- Por medio de un agente de Aduana: sélo es necesario aplicarlo a la exportacion cuyo valor sea
mayor $ 5000 valor FOB.

- Declaracion simplificada: Exportacién menor a los $ 5000 valor FOB.

- Declaracion Exporta facil: solo si la exportacion es menor a los $ 7500 valor FOB.

Segun SUNAT (2016) avala:

La modalidad de exportacion simplificada, que se define por ser el régimen aduanero utilizado
para la exportacion definitiva de mercancias con o sin la intervencién de un despachador de
aduana que, por su cantidad, calidad, especie, uso, origen o valor no tengan fines comerciales
o si los tuvieran su valor FOB no exceda de cinco mil ddlares de los Estados Unidos de América
(US$ 5,000.00). (SHCEX, Mapa Exportador de Quinua Orgénica, 2008)

Mientras la SUNAT (2016) confirma:

La modalidad de exporta facil, que se define por ser un disefio para la microempresa y pequefio
empresario, el cual se podra acceder al mercado destino a través de un Serpost S.A. Toda

persona puede acceder siempre y cuando sean personas haturales o empresas que exporten
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mercancias con fines comerciales por un valor que no podra exceder de US$7500 ni los 30 Kg
de peso. Esta modalidad cuenta con beneficios que son: iniciar el trdmite de exportacion desde
la comodidad de tu hogar, oficina o internet. Poder colocar tus productos en otros paises de
manera simple, econdmica y segura. El trdmite aduanero es sencillo, agil y sin costo y se puede
realizar el seguimiento de los envios por internet. (SUNAT, Exporta Facil, 2016).

Para el estudio de investigacion debemos de considerar la exportacion con un agente de
aduanas, ya que comparando las exportaciones de empresas que ya exportan iniciaron entre 5 a

7 toneladas aplicando el precio FOB superaria los $ 5000.

2.2.1.- Tipos de exportacion
Segun la SUNAT existen s6lo dos tipos:
- Exportacion definitiva
Es la mercancia especial que, por su naturaleza o condicion, requiere un tratamiento logistico
diferenciado y que por ello la Administracién Aduanera autoriza su reconocimiento fisico en
el local designado por el exportado.
- Exportacion temporal
Permite la salida del territorio aduanero de mercancias nacionales o nacionalizadas para su
transformacion, elaboracion o reparacion, para luego reimportarlas como productos
compensadores en un plazo determinado.
De forma general se puede dividir:
A) Exportacion indirecta
Segun Camacho y Garcia (2018) afirma: “La exportacion, como se menciond es vender un

producto que se encuentra en otro pais”
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En este sentido, la exportacion indirecta consiste en brindar un beneficio monetario esta
modalidad se da cuando el productor o proveedor identifica las empresas que estan interesadas
en sus productos, estableciendo una buena relacion. Algo que siempre debemos de recalcar es
que el productor este bien informado sobre los cambios que la empresa vendedora pueda colocar
en sus productos, es decir permitir establecer estrategias a los clientes que exportan.
(MINAGRI, Formas de exportacién, 2005).

B) Exportacion directa

MINCETUR menciona:

“La exportacion esta inclinada a las pequefias empresas pues el crecimiento comercial de
grandes minoristas fueron buenas oportunidades para la exportacion, ya que se contacta
directamente a los responsables de compras”. (p.19)

Por consiguiente, “la exportacion directa es la modalidad mas ambiciosa de elegir, es donde el
exportador debe administrar todo el proceso de exportacion, desde la identificacion del mercado
hasta el cobro de lo vendido”. (Cilléniz, 2008)

Ademas existen ventajas para poder llevar los procesos necesarios la “exportacion directa
controla todo el proceso, siendo de mayor ganancia ya que llega al cliente final. EI camino es
directo para aumentar las ganancias y obtener un sélido crecimiento empresarial a mediano y
largo plazo. Cuando la empresa esta por emprender el camino hacia la exportacién directa, debe
reflexionar acerca de los canales de distribucion mas apropiados. Estos canales de distribucion
incluyen: agentes, distribuidores, minoristas y consumidores finales”. (MINAGRI, Formas de

exportacion, 2005)
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2.2.2.- Pasos para exportar
De acuerdo al informe escrito por el Departamento de Asesoria Empresarial y Capacitacion de
PROMPERU afirma que se debe de considerar lo siguiente:
Paso 1: Formalizar la empresa, eso significa que debe de estar reconocido legalmente y contar
con RUC o persona natural. También tener que estar habilitado para emitir boleta de venta o
factura comercial, para ello se debe de acudir a la SUNAT para lograr lo requerido.
Paso 2: Estudio de mercado, analizar el pais destino, se sugiere verificar en fuentes como Siicex
el comportamiento del consumidor y estadisticas.
Paso 3: Perfil del producto, efectuar un andlisis sobre las caracteristicas del producto y
beneficios, ello determinaré si es exportable o no.
Paso 4: Promocion del producto, se sugiere acudir a ferias internacionales para promover el
producto.
Paso 5: Contacto comercial: este paso se dara una vez enviada la informacion requerida por el
importador, tanto como cotizacion, catalogos, ficha técnica o0 muestras. Si el monto exportado
es mayor a $5000, se debe de iniciar un tramite con un agente de aduanas. Para montos menores
se puede acudir al servicio de exporta facil. (Anteparra , 2018)
2.3. Quinua organica
La quinua organica es un grano andino, cuya produccion o procesamiento no se han utilizado
fertilizantes, plaguicidas quimicos. Solamente puede ser denominado como tal, cuando cuenta con
un certificado de productos organicos autorizado y registrado por SENASA.
Sus beneficios a permitido ser un magnifico superalimento por ser conocido por sus
macronutrientes, aminoacidos esenciales y ricos carbohidratos. También tiene un alto contenido

de micronutrientes, incluidos Omega 3y 6.
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Segun INIA los requisitos para acceder al servicio de certificacion de semillas es el siguiente:
o Estar inscrito en el Registro de Productores de Semillas
o El cultivar del cual se va a producir semilla debe estar inscrito en el Registro de Cultivares
Comerciales.
o Acreditar la fuente de origen de la semilla, segln clase o categoria: etiquetas oficiales de
certificacion, comprobantes de pago (factura, boleta de venta), envases, etc.
2.3.1 Proceso para la certificacion
1.- El cliente envia el formato de solicitud llenado.
2.- La certificadora le envia la oferta econémica contemplando las caracteristicas de la
exploracion, es decir el area a evaluar.
3.- El cliente acepta la oferta de certificacion.
4.- La certificadora envia el plan de sistema organico, formato para la lista de productos.
5.- El cliente envia todos los formatos llenados correctamente PRE — REQUISITO.
6.- Se coordinan las fechas de inspeccion del cultivo entre la certificadora y el cliente.
7.- El cliente acuerda cuanto va a pagar antes por la inspeccion (puede ser una adelanto del
75%)
8.- Inspeccidn en la chacra de produccion.
8.1.- Reunidn de apertura: evaluacion de documentos y PRE- REQUISITOS
8.2.- Inspeccidn de la chacra.
9.- Evaluacion del informe (decisién de la certificacion)

10.- Cliente cancela los costos de certificacion


https://www.inia.gob.pe/registro-de-productores-de-semillas
https://www.inia.gob.pe/registro-de-cultivares-comerciales
https://www.inia.gob.pe/registro-de-cultivares-comerciales
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2.3.2. Certificaciones en base a Normas Organicas Gubernamentales
Para Red de Valor Agregado (RVA) Organismo de Acreditacion Nacional de Europa: la

certificacion que debe de cumplir es el Reglamento CEE 837/2007 y CEE 889/2008

PromPert (2015) define que “USDA es la entidad encargada de velar por la seguridad de

productos agropecuarios, para Estados Unidos la certificacién es USDA NOP.

USDA

N

El certificado JAS, es el certificado de produccion agricola organica Japonés, creado por el

Ministerio Forestal, Pesquero y de Agricultura de Japon.

Control Union
Certifications

El certificado organico de Chinaes el GB /T 19630-2011 s6lo con este documento, un producto

puede etiquetarse como organico y venderse en el mercado chino.

2.3.3. Agencias certificadoras
Segun SENASA autoridad competente en materia de fiscalizacién de la produccion organica,
responsable de verificar el cumplimiento del Reglamento técnico nacional de la produccién

organica hace mencion en las entidades o agencias certificadoras.



28

v' BCS OKO GARANTIE
v' CONTROL UNION

v BIOLATINA

v IMO CONTROL

v" CERES

Fairlie (2016) nos dice que:
Que el principal grano que se produce y se ha difundido es la quinua, que pertenece a la familia
Quenopodiaceas. Tiene como nombre cientifico Chenopodium quinua, es una especie
domesticada y cultivada desde el Pert prehispanico. Este alimento ha sido catalogado como un
superalimento, por organizaciones internacionales como la FAO y la OMS, por su alto
contenido de proteinas y nutrientes, responde a los requerimientos de una dieta balanceada para
una persona adulta. (p.19)
Mientras Luyo afirma:
La quinua es un recurso que se adapta a los diferentes pisos agroecoldgicos. Puede sembrarse
bajo condiciones extremas del clima y de los suelos. Ha mostrado ser una planta eficiente en el
uso de agua y tolerante al alta de humedad del suelo. Por sus capacidades adaptativas, se la
reconoce cultivo alternativo frente al cambio climatico. El grano de quinua posee un alto nivel
de proteina, habiéndose convertido en un excelente sustituto de carnes, lacteo y huevos. Posee
un sabor agradable, de facil y ligera digestion. Asimismo, presenta una gran diversidad genética
que se ve reflejada en una vasta variedad de los granos. (p.42)
“El grano mas nutritivo que existe en el planeta. No en vano es considerado desde 1993 por la

Administracion Nacional de Aerondautica y del Espacio (NASA) de Estados Unidos como el
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producto méas apto para garantizar el soporte alimenticio de los astronautas en condiciones de
aislamiento. Esto se debe a su alto contenido de proteinas, por encima del 11.7%, que lo
convierten en el Unico grano que retne —por encima del arroz, el trigo, la cebada y la soya”.
(PROMPERU, 2013)

La Asamblea General de las Naciones Unidas y la FAO, declararon el “Afio internacional de la
quinua”. (FAO, Afio Internacional de la Quinua , 2013)

Segun el Ministerio de Agricultura y Riego:

La produccidn de quinua a nivel mundial, segun estadisticas el Peru llego a obtener en el 2019
el mayor crecimiento en exportaciones, eso significa que estamos consideramos en tener la
mejor quinua organica a nivel mundial.

Tabla 1 Exportacion mundial de quinua de los principales paises productores

Exportadores 2015 2016 2017 2018 2019 Var % Participacidn

19/18
m 143.49 103.06 12213 12183  134.46 10.4% 40.2%
107.71 81.44 74.47 80.63  101.81 26.3% 30.5%
9.24 13.20 14.34 26.01 17.28 -33.6% 5.2%
1.52 1.89 359 8.12 16.81 107.0% 5.0%
24.85 20.08 16.31 15.36 14.03 -8.7% 4.2%
m 807 6.27 7.53 7.05 7.64 B.3% 2.3%
m 6.00 5.98 5.77 6.31 7.17 13.6% 2.1%
m 5.54 4.79 47 4.27 6.12 43.3% 1.8%
_ 1.36 2.60 273 4.02 5.62 39.6% 1.7%
m 1.45 3.92 471 3.30 4.11 24.7% 1.2%
m 12.75 13.67 13.92 15.12 19.16 26.7% 5.7%

Nota Fuente: (MINAGRI, Andlisis Econémico de la Produccion Nacional, 2020)
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Tabla 2. Ficha técnica

Nombre comercial: Quinua

Nombre cientifico: Chenopodium quinoa wild

Familia: Amaranthaceae Amaranthaceae

Origen: Andes de Peru

Regiones naturales: Desde Chala Quechua y Suni (entre 0 a 4000
msnm)

Variedades: Roja, amarilla y negro.

Periodo Vegetativo: 160 a 10 dias segun la variedad.

Sub partida arancelaria: 1008509000

Nota: Los datos fueron encontrados por DGPA/DEEIA Minagri

A) Calendario de siembra

El departamento de Ayacucho cuenta con una participacion importante sobre la siembra de
quinua, el calendario inicia en agosto a enero, siendo el mes de noviembre (Ver Figura 1) el
cual representa el 50.5% de todos los meses de siembra.

Segun los datos obtenidos por MINAGRI la distribucion de siembra el distrito que representa
mayor cantidad es Huamanga (Ver Figura 2) por encima del resto, representando el 43% los
cuales brindan mayores opciones de siembra.

Mientras que el calendario de siembra de quinua de la provincia de Huamanga presentd un
mayor porcentaje de siembra (Ver Figura 3) en el mes de noviembre, lo que representa el
54.1% siendo una gran oportunidad para los productores que desean iniciar la siembra de la

quinua en el distrito de Huamanga. (MINAGRI SIEA, 2014)
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Figura 1. Ayacucho: Calendario de siembras de quinua (%)
Fuente: (MINAGRI SIEA, 2013- 2014)
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Figura 2. Ayacucho: Distribucién provincial de siembras de quinua (%)
Fuente: (MINAGRI SIEA, 2013- 2014)
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Figura 3. Huamanga: Calendario de siembras de quinua (%)



Fuente: (MINAGRI SIEA, 2013- 2014)

B) Calendario de cosecha

La naturaleza determino que los meses de cosecha de Ayacucho sean de abril a julio,
representando el mes de junio el 44.9% (Ver Figura 4). Es asi que el productor tiene la opcion

de proyectarse para poder cosechar el producto bandera que fue declarado desde el 14 de febrero

del 2013. (El Peruano, 2013)

Encontramos que la provincia con mayor distribucion de cosecha de quinua es Huamanga (Ver
Figura 5) alcanzando el 41.5%. El calendario de cosecha de Huamanga inicia de abril a julio

(Ver Figura 6) se observa el comportamiento de la produccion en cosecha en el mes de junio

44.3%. (MINAGRI SIEA, 2014)

44.9
42.2
6.2 5.5
0.0 0.2 0.2 - - 0.2 0.0 0.0 0.2 0.5
Ene feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct MNov Dic

Figura 4. Ayacucho: Calendario de cosecha de quinua (%)
Fuente: SIEA MINAGRI - Datos (2010-2014)

41.5

0.8

Figura 5. Ayacucho: Distribucion provincial de cosechas de quinua (%)
Fuente: SIEA MINAGRI - Datos (2010-2014)
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Figura 6. Huamanga: Calendario de cosecha de quinua (%)
Fuente: SIEA MINAGRI - Datos (2010-2014)
C) Beneficios
Segun la FAO en el 2019 en la Plataforma de informacion de la quinua informa que:
Cuenta con un valor nutricional de la quinua ha sido basicamente reconocido por su proteina
de alta calidad, particularmente rica en aminoacidos esenciales y por su contenido de

carbohidratos, produciendo bajos indices de glicemiay en general una mejor calidad nutricional

y funcional respecto a granos de cereales tales como maiz, avena, trigo y arroz.

FAO (2011) nos dice:
Sobre el tema que “la quinua es que el grano, las hojas y las inflorescencias son fuentes de
proteinas de muy buena calidad. La calidad nutricional del grano es importante por su contenido
y calidad proteinica, siendo rico en los aminoacidos lisina y azufrados”. (p.7)

2.3.4.- Produccion mundial de Quinua
Segun estadisticas de la FAO, llegd a 148 720 t en el 2016, volumen menor en 45 miles de t
respecto lo que se produjo en el 2015 .Pert se consoliddé como primer productor mundial a partir

de 1998 hacia adelante, salvo en los afios 2001, 2012 y 2013 que la produccion de Bolivia crecio
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y fue mayor. En el 2016, PerG aporto con el 53,3% del volumen total producido, le siguieron

los paises de Bolivia y Ecuador los cuales produjeron 44% y 2,7% respectivamente.

Tabla 3 Principales paises destino 2015- 2019 (US$ FOB)

Pais

Estados Unidos
Canada

Paises Bajos

Reino Unido

Bélgica

Chile

Total

2015

67,442,835
11,250,852
5,804,319
11,162,208
1,441,824
8,043,791
7,417 440
1,130,378
2,288,511
1,052,775
27,332,185
144,407,117

Fuente: MINAGRI, 2020

2016

35,250,811
8,046,036
5,275,445

10,887,021
5,038,624
7,283,041
7,617,487

585,080
1,927,680
1,206,120

20,474,704

103,592,048

2017

45,505,127
10,190,446
4,679,563
7,666,340
5,102,022
5,865,842
7,715,824
1,783,534
2,522,025
2,532,233
28,374,858
121,937,814

2018

44,850,593
10,283,754
6,085,724
7,143,908
5,130,858
6,319,256
5,703,124
1,891,071
4,393,510
3,255,265
30,116,838
125,177,981

2019

49,290,154
9,511,631
7,127,575
7,012,512
5,916,190
5,806,571
5,394,255
4,133,078
3,745,858
3,639,947

32,882,123

134,549,934

Var Var

%17/18  %18/19

-1.4% 9.9%
0.9% -7.5%
30.0% 17.1%
-6.8% -1.8%
0.6% 15.3%
1.7% -6.7%
-26.1% -5.4%
6.0%  118.6%

74.2% -14.7%
28.7% 11.7%
6.1% 9.2%
2.7% 7.5%



Tabla 4 Precios referenciales al 2020 (US$ FOB)

Pais destino Convencional Orgénico
Arabia Saudita 521 4.32
Ucrania 3.20 4.30
Israel 184 3Eg2
Emiratos Arabes Unidos 214 344
Japon 289 338
Reino Unido 202 3.16
Hong Kong 3.97 316
Canada 2.4 3.08
MNueva Zelanda 216 3.07
Francia 230 303
Tailandia 247 294
Singapur 291 2492
China 2.06 289
Estados Unidos 255 287
Espafia 225 279
Brasil 202 279
Paolonia 213 276
Taiwan 221 27
Italia 212 166
Paises Bajos 230 2.60
Panama 193 2,60
Eslovenia 256
Alemania 196 2.52
Bélgica 211 2.42
Fuente: MINAGRI, 2020
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Figura 7. Cuadro comparativo de la produccién de Quinua

Fuente: FAOSTAT Elaboracion Propia



36

2.3.5.- Precio promedio mensual en Chacra 2015-2016
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Figura 8. Ayacucho: Precio promedio mensual en chacra 2015-2016

Fuente: MINAGRI-DGESEP, INEI Elaboracion: DGPA-DEEIA

2.3.6.- Produccion nacional de Quinua
Segun el estudio por el Ministerio de Agriculturay riego afirma:
La produccién de quinua en el afio 2015 fue de 105,66 toneladas considerada como la mejor de

los altimos cinco afios, luego le sigue el afio 2020 con mayor produccion.

Produccion (t) Superficie cosechada Rendimiento (t'ha)

(ha)
105,666 69,303 1,525
79,269 64,223 1,234
78,657 61,721 1,274
86,738 65,787 1,320
89,775 65,280 1,380
2020V a7 057 66,584 1,458
Var % 1817 9.3% 4.8% 4.4%
Var % 19/18 3.5% -0.8% 4.5%

Figura 9. Produccién nacional de Quinua 2015 -2020 (miles de toneladas)

Fuente: MINAGRI- DGESEP-SISEA
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2.3.7.- Produccién Regional de la quinua en toneladas 2015-2020
Segun la estadistica se identifica que el departamento de Ayacucho ocupa el segundo lugar de

produccidn de quinua, es un indicador que confirma que posee las caracteristicas que el mercado

exige.
2020 (a Var %
Regidn 2015 2016 2017 2018 2019 ncl]‘ p’":;'dﬂﬁ" ene-oct
20/19
Puno 38,221 35166 38,610 18,858 39,539 19,618  45.2% 0.2%
Ayacucho 14,630 16,657 15,615 21,213 15,832 23150  18.0% 47.2%
Apurimac 5,785 6,394 7,335 9,262 11,308 11,877 128% 54
Cusco 4,290 31937 3,675 4,242 4,218 6,758 4.8% 60.2%
Arequipa 22,379 6,206 3,104 3,842 8,461 6,117 B.0% -12 4%
Junin 8,518 3,802 2,761 3,074 3,470 4,233 4.0% 22%
La Libertad 3,187 2,500 2,006 1,756 1,489 1,242 1.7% -14.7%
Huancavelica 1,078 1,189 1,589 1,305 1,934 2,002 2.2% 3.6%
Cajamarca 581 751 841 908 1,059 496 1.2% -53.2%
Hudnuco 1,428 661 550 560 553 626 0.6% 13.2%
Resto 5,568 1,606 1,570 891 1,551 938 1.5% -27.1%
Total 105,666 79,269 78,657 86,011 89,414 87,057 100.0% 10.9%

Fuente: MINAGRI

La demanda de la quinua se dispara. Es un grano bajo en calorias, libre de gluten y rico en
proteinas, cuya popularidad ha crecido tremendamente, especialmente por la tendencia de comer
saludable.

Segun Alan Fairlie Reinoso menciona lo siguiente:
El comercio internacional de productos agricolas y alimentos esta determinado por regulaciones
fitosanitarias y otras normativas, las cuales tienen mayor peso que las medidas arancelarias.
La quinua exportadora es mayoritariamente producida y certificada como quinua organica y se
requiere de participaron de empresas medianas o grandes que posean la estructura

administrativa y condiciones financieras que exige el mercado internacional.


http://gestion.pe/noticias-de-quinua-15344?href=nota_tag
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Las organizaciones y asociaciones campesinas que logran vincularse a los mercados externos,
por lo general consiguen hacerlo si cuentan con el respaldo de alguna institucion publica o de
alguna ONG. (p.31)

2.3.8.- Mercado internacional de la quinua en Precio FOB y Kg en el periodo de 2015-
2018
Al ser considerado como un producto bandera (El Peruano, 2013), promovera un aumento de
la produccion regional y mundial de este producto.
Uno de los paises que consumen mas la quinua organica es Estados Unidos es por ello que se
decidid investigar mas acerca de ese pais. (Ver Figura 39)
Mientras que MINAGRI afirmo:
La empresa que ocupa el primer lugar en exportaciones de quinua es Alisur SAC con un
porcentaje de variacion 29.8% sobre el valor FOB. (Ver Figura 10).
Segun Adex Data Trade (2018) Alemania ocupa el primer lugar, sin embargo debemos de
considerar las facilidades en cuanto para el ingreso al pais destino.
En los dltimos afios se han realizado investigaciones sobre la exportacion de quinua hacia los
Estados Unidos, notamos el mercado es bueno, debido que el consumo de este alimento sera el
reemplazo de los carbohidratos (Gestién, 2018). Por lo tanto esta investigacion sera la
exportacion de quinua hacia los Estados Unidos.
Podemos observar (Ver Figura 11) que el mercado de los Estados Unidos en el afio 2015 logré
el precio FOB/Kg de $3.65, considerado como el precio més elevado de los ultimos cuatro afios.
Para el 2016 alcanzo el precio FOB/Kg de $2.52, el 2017 el precio FOB/Kg fue de $2.41 y el
afio pasado lleg6 a aumentar el precio FOB/Kg con $2.55. Obteniendo un total en promedio del

2015 al 2018 en precio FOB/Kg de $2.78.
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Figura 10. Principales empresas exportadoras de la quinua 2015 — 2019 (US$ FOB)

Exportador 2015 2016 2017 2018 2019 Var.

%19/18

14,501,498 15,689,849 14,541,280 15,377,919 19,958,959 29.8%

INVERSIONES ANDINAS | & 8,117,177 8,351,126 14,312,227 TLA%
VSAC.

COLOREXA SOCIEDAD |SR:R LY L TH] 5,472,428 7,695,703 8,379,698 9,192,585 9T%
ANONIMA CERRADA

“SOLUCIONES AVANZADAS 5,395,349 5,325,858 6,341,979 8,115,102 8,423,609 38%

EN AGRONEGOCIOS -
WIRACCOCHA DEL PERU™
S.A.C.

2,437,796 2,555,885 4,750,160 6,465,756 6,603,682 2.1%

GLOBEMAT! 2,158,580 3,157,025 4,528,799 7,363,118 5,739,152 -22.1%
TERNACIOMAL 5.A.
6,053,467 9,324,418 6,651,330 4,507,726 5,715,966 26.8%

VINCULOS AGRICOLAS [PFXTET ] 15,056,569 5,944,460 4,000,031 5,389,354 34.7%
ELR.L

3,939,564 2,493,861 1,925,137 3,470,182 4,767,018 37.4%

ANDES ALIMENTOS & [ XV k.7 V] 2,347,052 3,294,598 2,995,337 4,485,288 29.7%
BEBIDAS S.A.C.

R T
144,407,117 103,592,048 121,937,814 125,177,981 134,549,934 7.5%

Fuente: MINAGRI, 2019

Figura 11: Participacion en el consumo de quinua a nivel mundial

Finlandia

Canada

Estados Unidos

lGane | ssvesnea] 412200 70)

Australia
Indicadores:

1. Exportaciones Totales:
US$ 552.52 miles
i Py de

2. P ipacién en Exp
Productos Orgénicos:
0.32%
3. Princij F ¥ i
- Grano: 99.5% - Estados Unidos: 87%
- Hojuela: 0.3% - Finlandia: 8%
-Harina: 02% - Alemania: 4% Leyenda
4. Nuevos Destinos de Exportacion: .
“hustraia Pe O origen: Peri
- Finlandia (d) Incluye los derivados

(e) Estimados
Fuente: ADUANAS

Fuente: (SIICEX, Mapa Exportador de Quinua Orgéanica, 2008)



Figura 12: Exportadores de quinua organica 2015-2019 (US FOB)

Exportadores 2015

Bolivia 107.71

—
——
s
.

Fuente: MINAGRI

2016

143.49 103.06

8144
13.20
189
20.08
6.27
5.98
4.79
260
.52
13.67

2017

12213
74.47
14.34

iss
16.31
753
577
4.71
173
4.71

2018

12183
80.63
26.01

8.12
15.36
1.05
6.31
427
4.02
330
15.12

2019

134.46
101.81
17.28
16.81
14.03
7.64
.17
6.12
5.62
4.11
19.16

Var %
19/18

10.4%
26.3%
-33.6%
107.0%
-8.7%
B.3%

43.3%
39.6%
24.7%
26.7%

Participacion

40.2%
30.5%
5.2%
5.0%
4.2%
2.3%
21%
1.8%
1.7%
1.2%
5.7%

Figura 13. Precio de exportacion unitaria de quinua 2015-2019 (US$ FOB/Kg)

Mes

Febrero

Agosto
Setiembre

Noviembre
Diciembre

Promedio
Anual

1.0%

2015
4.68
418
4.27
4.03
391
3.84
3.50
3.27
3.03
277
2.72
2.82
3.59

2016
2.39
218
239
233
232
2.40
235
2.35
2.30
2.26
221
233

2017
2.22
230
234
2.40
2.56
23
240
2.29
2.34
2.36

11

2018
2.29
2.29
2.20
2.24
237
2.1
2.30
241
2.60
2.59
2.77
2.76
2.42

3.4%

2019
281
2.78
289
2.87
2.85
.77
2711
2.76
2.64
2.66
268
2.66
2.76

14.0%
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Fuente: MINAGRI, 2020
2.3.9.- Documentos emitidos por el exportador
Considerando que Estados Unidos es uno de los principales paises de exportacion de quinua
mencionaré los documentos para exportar.
Segun el Departamento de Facilitacion de Exportaciones de Siicex (2016) los documentos
requeridos para exportar a Estados Unidos son:
A). Cotizacion comercial: este documento es sirve para iniciar con los tramites de exportacion,
ya que de ello dependera la negociacion que se lleve en cuanto a la cantidad, descripcion y
precio del producto a exportar (Ver Tabla 6)
B). Factura proforma: es emitido por el exportador, en algunos casos reemplaza a la Cotizacion
Comercial, Oferta Comercial o Cotizacion, ello es usado cuando existe una relacion fluida entre
comprador y vendedor, se realizan transacciones de los productos detallados en estos
documentos de manera recurrente y ya no existen condiciones comerciales a discutir o revisar
(Ver Tabla 7).
C). Contrato compraventa internacional: se realiza entre personas que tienen sus
establecimientos en distintos paises, es un contrato que suele ir acompafado de contratos
accesorios, pero es necesario hacer llegar las mercancias al comprador y para hacer llegar el
pago al vendedor. También menciona que este contrato suele ir acompafiado de un contrato de
transporte de las mercancias y un seguro de riesgo. Suelen utilizar un contrato bancario.
Otra modalidad es el uso de contrato de financiamiento, ya que permite asegurar el pago de
precio o inclusive la calidad de las mercancias de esta manera se confirma que sea correcto el

contrato (Adame, 1994) (Ver Figura 14).
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D). Factura comercial: este documento se encarga de emitirlo el exportador, es el principal y
fundamental para iniciar cualquier transaccién comercial. Todo lo que se mencione se debe de
respetar, ya sea elementos claves al acuerdo comercial y probatorio con las condiciones de un
contrato compraventa (Ver Figura 15).

E). Packing List: ello es para recalcar y detallar las caracteristicas de la carga como bulto,
contenido y peso. También menciona que la factura comercial se encuentra vinculado al
packing list, ya que por cada factura que se llegue a emitir debe de considerarse un packing list
(Ver Tabla 8).

F). Guia de remisién: documento que sustenta el traslado de bienes entre distintas direcciones
(SUNAT, Reglamento de Comprobantes de Pago, 2018)

De acuerdo al Articulo 18° (SUNAT, Reglamento de Comprobantes de Pago, 2018) de la
mencionada norma los obliga a emitir este documento para efectos de exportacion (Ver Tabla
9).

G). Instrucciones de embarque: Este documento inicia el proceso de exportacion, es emitido
por el exportador y entregado al agente de aduanas o al operador logistico. Indica el producto a
ser comercializado, las condiciones de la operacion, el Incoterm, el puerto de destino, peso,
empaque y demaés detalles que permiten la elaboracion de la Declaracion Aduanera de
Mercancias Provisional, documento que con la legislacion anterior se llamaba DUA Provisional
u Orden de Embarque (Ver Tabla 16).

H). Carta de temperatura: este documento lo elabora el exportador y se da una vez que se emita
y sea recibido el booking note o algunas veces podria ocurrir al mismo tiempo. Este pasé ayuda

a verificar las condiciones de temperatura, ventilacion y humedad con la que debe transportarse
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la carga de un contenedor. Asimismo la linea naviera informa al terminal de contenedores la
temperatura a la cual debe ser programado el contenedor (Ver Tabla 17).

). Ficha técnica: es una herramienta con la que cuenta el exportador para informar de una
manera estandarizada y sencilla las caracteristica técnicas de su producto. Esta informacion
tiene utilidad a nivel comercial y logistico. A nivel comercial informa a los clientes las
caracteristicas de la mercaderia. (Ver Tabla 10).

J). Carta de Responsabilidad: se utiliza cuando se presenta una situacion atipica y se requiere
que el exportador acepte la responsabilidad por los costos o que exonere al transportista de esta.

Va dirigida a la linea naviera o al capitan del buque (p. 17-96)



Tabla 5. Cotizacion comercial
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Numero: 000-1
EXPORTADOR IMPORTADOR
Nombre: Pedro Morales Nombre: Quinua h.ndlna
Corporations 5A
Av. Manuel Castilla
08 - Huamanga Ninth Ave, Suite
Direccion Ayacucho Direccian 235, Portland
Teléfono 578-6895 Teléfono +1 59862-56985
Ciudad: Ciudad: Ayacucho Ciudad: Ciudad: Portland
Pais: Peri Pais: Estados Unidos
Fecha de emisidn: 27/08/2019 Fecha de emision: 2/08/2019
Incoterm: Ex Works Incoterm: Ex Works
Medio de Transporte: Maritimo Medio de Transporte:  Maritimo
Moneda: 5 Moneda: 5
CANTIDAD/N" DE DETALLE DEL
ITEMS PRODUCTO VALOR UNITARIO W VALOR TOTAL
18,5500 TO CEREAL DE QUINUA 1.358,00 USD,/TO 251,909U5D
TOTAL 251,909UsSD

Fuente: Siicex 2016

Elaboracion propia



Tabla 6 Factura Proforma

(Nombre y direccion completos del exportador) FACTURA N°

FECHA

N° de registro del IVA

Facturar a: Expedir a:
Pedido No
Cantidad Descripcion Precio Unitario Valor total

Enviado por: el:

Firmado:
Fecha:

Fuente: Siicex 2016 Elaboracion propia
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CONTREATO DE COAMPREAVENTA INTERNACTONAL

Conste por el presente dorumento e contrato de compraventa miemacional de mercaderiz

e suscryben de oo parbel e empresa constrhmda bapo
las leves de la Repdblica ... e debidameente  represcmtada pos su
.......................... con Documento de Identidad M ... ........... domscithado en
g Oficina principal whicado em . A guien en adelanie se
denomumard EL YVEXDEDOR v, de otra parte . ~ 5 A imscriio en la Partida M2
e Dl Registro de Personas Juridicas de la Zona Registral N¥®
....................... .  delndamente  representado  por  su Gerenfe  Gemeral  dom

adentificado con DNT N Y seflalendo dosmiceles <]
wbscado en Calle ... ., N e, Urbamaracido ..., distrito da
................ provincia v depariamesio de s, Regiblica del Pend, a

quien en adelante se denommmard EL COMPERADOR. que acuerdan en los sigusentes
BETTRLSOS

CENERALIDADES
CLAUSULA PRIMERA:

L1, Las presentes Condicionss Generales se scusidan ea la medsda de ser aplicadss
conguntamente como parts de an Contrato de Compraventa Internacional  entre las
dos paries aqui nomunadss.

En caso de discrepamcia enire las presentes Condiniomes Geperales v cualquier otra
condicién Especifica que s acuerde por las partes en el fisaro, prevalecerin las
comadicienes espesificas

1.2,  Cualquer smascidn en relscidn con esie comirae que no hava sado expresa o
implicitamsente acordada en su contemudo, deberd ser gobemada por:

a) La Convencitn de las Maciomes Unsdas sobre la Compraventa Intemacional de
Productos (Convencidn de Viena de 1980, en adelante refenda como CI50G, por
sus siglas en Ingles ) ¥,

b} En aquellas sihuaciones no cubertas por la CISG, se tomard como referencia la
ley del Pais donde ¢l Vendedor tiene su hugar usaal de negocios

1.3,  Cualquer referencia que s haga 3 térmanos del comercio (Como FOB, CIF, EXW,
FCA, et ) estard entendida en relacién con bos lamades Incoterms, publicados por
la Camara de Comercio Internacional.

14, Cuoalqmer referenca que s haga a la publcacidn de la Camara de Comercso
Inbemnacionsl, 0 emenderd como becha & s versidn acmial al momente de la
canchabn del contraa,

Figura 14. Contrato compraventa internacional

Fuente: Siicex 2012
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Date | Fecha: 10/052003 COMMERCIAL INVQICE / Factura Comercial Pagedofide__ 1

Company Mamea / Mombre de 13 comparia:

Cia. Manufacturera Intl

Invoice | Factura Comercial #: 006

Reference No. / Mo, Orden: AA-006BB-5

FadEx Express Air Waykill / Guia Aérea; 40069343301

Ship From / Envio de Ship To / Envio a
Mame | Mame |
Mombre: Marco Mariani Mombre: B & W Manofacturing / Mr. Joze AMartiner
Address | Address |
Direccion: Av. de Libertad 15.563 Pizo 2 Direccion: 117587 Scenic Drive
City. State, Zip / City. State, Zip /
Ciudad, C. Postal: Buenos Aires (1006) Argentina Ciudad, C. Postal: Miami, Florida 33555 USA
Phone / Fax: 5§ 522 Phone ! Fax: 111-885-5822

Tel&fong: 111-888-

Third Party Shipment / Envio a Tercera Persona

Check One [ Seleccione uno:

Mame | Country of Export {
Nombre: Pais de Exportzcidn: Argentina
Addrass | [ 1CIF Country of Manufacture ¢
Direccidn: Palz de Fabricacion: Argentina
[ 1FOB
City, State, Zip ! Country of Destination /
Ciudad, C. Postal: [ 1C&F Palzs de Desting: USA
Phaone f Fax: Currency /
Teléfono: ) Woneds: US Dollars
Package Information / Informacion del (los) Paguete(s)
Unit of Type of | MNo. of Unit Total

Qiy / Measure | Pkgs. ! | pkgs! | Value/ Commeodity Description / Weight/ | Value!

Cantidad Unidades Tipo de | Mo de Valor Descripcion del Producto Peso Valor
Paquete | Paquetes | Unitario Total

= Part: and acceszories for photographic
i Ea. Box 3 750 cameras. - 9006 9 harmonized code

T5Lb 212500

Cameras with through-the-lens viewfinder,
45 Fa. Box 5 10.50 for mllﬁll_nofa width n_oiexceed'mg as
mm, not cinematographic. - 9006
barmonized code

80Lb £00.00

Total Number of Packages /
Ndmero total de Paquetes:

Total | 135Lb TIE.00

104

003

Signature of shipperfexporter / Firma del Remitente

Date / Fecha:

| declare all the information contained in this invoice to be frue and correct /

“Yo declaro gue la informacidn aqui descrita es comecta y veras

Figura 15. Factura comercial

Fuente: Siicex 2016
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Tabla 7. Packing List

.La presente lista se refiere a la factura N° de fecha
Di i d da P bruto d
Cantidad Numero Contenido de cada bulto Imensiones de cada reso bruto de
bulto cada bulto
Fuente: Siicex 2016
Tabla 8 Guia de Remisién
Razodn Social RUC XXX
GUIA DE REMISION -
Domicilio Fiscal: TRANSPORTISTA
Punto de Emision: N° XXXXX
REGISTRO M.T.C.
Punto de partida: Punto de llegada:

Informacion de la unidad de transporte y conductor

CONSTANCIA DE LICENCIA DE

PLACAS
INSCRIPCION CONDUCIR

Datos del bien transportado: DESCR
DESCRIPCION CANTIDAD um PESO TOTAL

Fuente: Siicex 2016



INSTRUCCION DE EMBARQUE
dd/mm/aaaa EXPORTACION Pigina 1de 2

Nuestra Cotizacion: | | Fecha.l

DATOS DEL EXPORTADOR:
Nombre:

O Aéreo
Direccidn: @ Maritimo

Teléfono: RU.C
Fax Celular
Email:

Contacto:

DATOS DEL CONSIGNATARIO:
Nombre:

Direccidn:

Teléfono: Fax
Email:
Contacto:

NOTIFICAR:

Nombre:

Direccion:

Teléfono: Fax
Email:
Contacto:

TRAMITES: FLETE CC PP
Ocorte de Guia Bxw Oer Mercancias Peligrosas:
[Jcertificado de Origen
[Jvisa Textil

FCA Oor Os ®n
FO8 [0 oar
I:]Cenificado Fitosanitario CFR D DaP UN
[Jiramite de Aduana Expo aF [] ooe
I:]Ernbalaje CLASE
DCmsulannclon

Ootros GRUPO DE EMBALAJE

O0caco

de Ori | Destino Final:

Fecha de Embargue:
Carta de Crédito N™:
N° de Bultos: |Tipo de Embalaje Descripcion Dimensiones Peso Bruto

Figura 16. Instruccién de embarque

Fuente: Siicex 2016




8 Hapag-Lioyd AG.

AGENCY:

BKG NO
LETTER OF TEMPERATURE FOR REEFER CONTAINERS.
CARTA DE TEMPERATURA PARA CONTENEDORES REFRIGERADOS.

1.- VESSEL/VOY (NAVE/VIAJE)

2.- SHIPPER (EMBARCADOR)

3.- CONSIGNEE (CONSIGNATARIO)

4.- COMMODITY (PRODUCTO)

5.- PORT OF LOADING (PTO.DE EMBARGUE)

6.- PORT OF DISCHARGE (PTO.DE DESCARGA)

7.- PLACE OF DELIVERY (DESTINO FINAL)

8.- EQUIPO CON ATMOSFERA CONTROLADA [ S| | [ NO

TEMPERATURE INSTRUCTIONS
INSTRUCCIONES DE TEMPERATURA

AIR INLET (DELIVERY) SPECIFICATIONS (IN DEGREES CELSIUS):

TEMPERATURA AIRE SUMINISTRO (GRADOS CELSIUS)

TOLERANCE RANGE/RANGO DE TEMPERATURA

HUMIDITY/HUMEDAD k)
VENTILATION/VENTILACION k)
COZ LIMITATION k)
NITROGENO ¥
HUMIDITY CONTROL ¥

CONTAINER PREFIX, NUMBER AND WEIGHT
PREFIJO, NUMERO ¥ PESO DE CONTENEDORES

1- WEIGHT (PESO) TONS. { TONELADAS )
2. WEIGHT (PESO) TONS. { TONELADAS )

THE ABOVE INSTRUCCIONS MUST ALSO BE STATED ON THE BILL (S) OF LOADING.
LAS INSTRUCCIONES INDICADAS TAMBIEN DEBEN ESTAR INCLUIDAS EN LOS CONOCIMIENTOS
DE EMBARQUE.

ISSUED (EMITIDO) RECEIVED (RECIBIDO)
DATE (FECHA) DATE (FECHA):
SHIPPER'S SIGNATURE VESSEL'S COMMAND

Figura 17. Carta de Temperatura

Fuente: Hapag-lloyd.
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Tabla 9 Ficha técnica

Nombre del Producto (Dos idiomas)

Nombre del Comercial (Dos idiomas)
Nombre Cientifico (Vegetales y animales)

Partida Arancelaria Nacional

Partida Arancelaria en el Pais de Destino

Composicidon Quimica
Caracteristicas fisicas
Presentacion Comercial

Fuente: Siicex 2016

Envase

Empaque

Embalaje

Unidad de Venta

Aspectos Comerciales

Dimensiones
Peso

Dimensiones

Peso

Dimensiones
Peso

Dimensiones
Peso

Fotografia

Fuente: Siicex 2016
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CARTA DE RESPONSABILIDAD
Sefiores:
POLICIA ANTINARCOTICOS
XXXXXXX
REF.: CARTA DE RESPONSABILIDAD

Yo, , identificado con DNI - de , en condicién de representante legal de la
empresa Xoo00mxx.- con xoooooxx - certifico que el contenido de la presente carga se ajusta a lo
declarado en la factura proforma: xxx correspondi a nuestro despacho asi:

NOMBRE MOTONAVE Y NUMERO DE VIAJE:
PUERTO DE DESTINO:

PREFIJO DEL CONTENEDOR:

NUMERO DE PRECINTOS: .
DESCRIPCION DE LA MERCANCIA:
EMPAQUE:

PESO NETO: KGS

PESO BRUTO: KGS
IMPORTADOR (DIRECCION):

EMPRESA TRANSPORTADORA:
PLACA:

NOMBRE CONDUCTOR:
BREVETE:

NOMBRE AGENCIA DE ADUANAS

.

Nos hacemos respor por el co ido de esta carga ante las autoridades nacionales, extranjeras
y ante en transportador en caso de que se encuentres sustancias o elementos narcéticos, explosivos
ilicitos y prohibidos ( estipulados en las normas internacionales a excepcion de aquellos que
expresamente se han declarado como tal ), armas o partes de ellas, municiones, material de guerra o
sus partes u otros elementos que no cumplan con las obligaciones legales establecidas para este tipo
de carga, siempre que se conserven sus empaques, caracteristicas y sellos originales con las que sea
entregada al transportador. El embarque ha sido preparado en lugares con 6ptimas condiciones de
seguridad y protegido de toda intervencion ilicita durante su preparacion, embalaje, almacenamiento
y transporte hacia las instalaciones portuarias y cumple con todos los requisitos exigidos por la ley.

Atentamente,

NOMBE REPRESENTANTE LEGAL
CARGO

DOC No

Figura 18. Carta de Temperatura

Fuente: Siicex 2016
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Emite:
COTIZACION
EL EXPORTADOR COMER
Se envia a:
Envia la 2
Genera: aceptacién
*
EL IMPORTADOR
FACTURA -
COMERCIAL
3 Formatos para:
*  El exportador Se envia
* Elimportador J
* LaSUNAT
EL AGENTE DE
ADUANAS
| Quien emite:
DAM

Figura 19. Flujograma (1)

Fuente: Siicex 2016
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CONDICIONES DE EMBARGUE
ACORDADAS

CARTA DE TEMPERATURA

Ermvis

3 ] i

AGENTE DE AGENTE DE CARGAS OPERADDR
ADUAMNAS TRAMSPORTISTA LOGISTICD
Infarma
]
¥ ¥
TERNMINAL LINEA NAVIERA

Figura 20. Flujograma (2)
Fuente: Siicex 2016

2.4. Proceso de comercializacion
La comercializacion es el conjunto de distintas actividades que se desarrollan para facilitar la
venta y dar las condiciones necesarias en cuanto a distribucion para que el producto llegue al

consumidor final.



COMERCIALIZACION ‘

MERCADOTECNIA
COMO FACTOR DE
COMPETITIVIDAD

]

|

Fuente: Elaboracion propia

¢ Cuéndo?
¢Donde?:
¢A quiéen?

¢Cémo?

| O Marketing mix
O Evaluacidn del plan
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— O Plandela

. publicidad
__  comercial
Planeacion Imagen
comercial Publicidad

Estrategias
comerciales —

a corto plazo

—_—

O La competencia _
O los precios

O Trato

O Productos

O Servicio al Cliente

ASPECTOS DE LA COMERCIALIZACION

Buscar el momento exacto para el inicio del negocio.

Buscar el area geogréfica.

Conocer al target.

La estrategia para la introduccion al mercado.

O Lafuncién de venta
O Administracién de
la fuerza de ventas

Una vez se identifiquen los aspectos de comercializacion, el siguiente paso es conocer a la

competencia para asi saber cuales son los mercados a desarrollar:

a) Sila marca ingresa primero al mercado puede conseguir una imagen que oferta algun

producto que sea de menor valor, pero si el producto primero ingresa al mercado la

desventaja es que solo sea un tiempo de supervivencia.
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b) La marca debe de tener un tiempo de proyeccion para lanzarse al mercado, esto con lleva
a investigar cualquier lanzamiento de la competencia.
c) Silamarca lograingresar después de la competencia las ventajas que tendria seria mejorar

las fallas encontradas por el cliente de la competencia.

La palabra comercial esta ligada a la publicidad, ya que su relacion con el area de ventas refleja
variables a un corto plazo, teniendo como resultado clientes que consuman el producto en funcién
al placer de satisfacer sus necesidades.

(Quispe Marti & Valera Tello, 2016)

2.5. Los canales de comercializacion internacional.

Existen herramientas para el desarrollo de comercializacion y colocar parametros para asegurar el
flujo del canal. El precio esta atribuido a anexar las fuerzas politicas y legales para establecer el
monto de pago que realizara el consumidor final. La plaza es la estructura de la distribucion, es
decir donde se encontrara el producto o servicio. La promocion se relaciona con la competencia,
saber medir en que momento oportuno se lanza una buena oferta considerando el margen de la
venta. El producto es la fuerza econémica que mueve el negocio, se busca que el negocio cuente
con un valor agregado para asi asegurar las ventas y ello sea reflejado en la economia del negocio

asi generar utilidades.
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Fuente y elaboracion: Augusto Proafio Vargas en Canales de Comercializacion Internacional
(Proafio Vargas , 2015)
2.6. Promocion de exportacion
El estudio de ambos conceptos permitird conocer la importancia en desarrollar credibilidad y
confianza para que los productores puedan exportar. Luego, tomar en consideracion las relaciones
personales, buscar que participen en ferias para que puedan interactuar con personas que estan
interesadas o personas que ya exportan. Otro punto es innovacién, buscar salidas tecnolégicas que
ayude a minimizar el tiempo.
2.7. Canal de distribucion
Segun Vazquez y Trespalacios (2006) dicen:
El canal de distribucidn es el conducto, via o camino por el que transcurren los productos y

servicios desde el productor o fabricante hasta el comprador final. Se entiende en la practica
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por canal de distribucion el conjunto de organizaciones- fabricantes, mayoristas, minoristas u
0ros agentes.
Velazquez (2012) cita a Stern (1998) quien afirma:
Los canales de comercializacion pueden ser considerados como conjuntos de organizaciones
interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o servicio esta
disponible para el consumo. (p.45)
Segun Diez y Navarro dicen:
La distribucion es una variable estratégica, puede ser modificado a largo plazo. La constitucion
de un canal se da a un plazo amplio, normalmente es mas de un afio. Las organizaciones
productoras que quieren hacer llegar sus productos a los clientes disponen de dos alternativas:
utilizar los canales de distribucion ya establecidos o hacerlo por sus propios medios. En el
primer caso el disefio y modificacion de los canales de distribucion requiere plazos menores
gue cuando una empresa establece sus propios canales de distribucion requiere plazos menores
que cuando una empresa establece sus propios canales de distribucion, en este Gltimo caso la
variable distribucion se convierte claramente en estratégica. (p.5)
Podemos concluir que el canal de distribucion son etapas que un producto recorre una vez
producido, hasta que es consumido por el usuario final.
2.7.1.- Tipos de canales de distribucién
Representa el medio que se elige para acerca el producto a ofrecer al consumidor final,
contamos con dos tipos.
A. Directo:
Tiene por particularidad llevar los productos hacia el consumidor final, sin

necesidad de usar algun intermediario. Existe dos formas de aplicar el canal
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directo, una es de forma presencial a ello podemos asociarlo con los vendedores
para que se encarguen de hacer llegar el producto, luego tenemos en forma
digital donde podemos considerar que el uso del internet es el adecuado y mas
accesible para llegar al consumidor final.
B. Indirecto: este aplica a que se comercialice el producto por medio de un
intermediario.
Segun Economipedia,
Los canales de distribucion de tipo indirecta pueden ser de tres clases:
Canales cortos: formado por tres niveles produccion, luego el minorista, y termina con el
consumidor final.
Canales largos: considerado por tener al menos cuatro niveles, inicia por el productor,
distribuidor, mayorista, distribuidor minorista y llega al consumidor final.
Canales dobles: aparte de la participacion del mayorista y minorista es necesaria la presencia
de un agente que se caracteriza por que se convierte en un distribuidor exclusivo.
2.7.2.- Longitud de canal
Segun su longitud los canales de distribucion pueden argumentarse en criterios como la

estructura o el nimero de participantes.

i. Canal Largo. su particularidad por tener un nimero mayor de intermediarios y su
caracteristica principal es que debe de contar disponibilidad determinada y en un momento
establecido. Ello aplicaria a los productores de quinua ya que deben de contar con

produccidn para cubrir todo el negocio durante el afio.
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ii.  Canal Corto: este modelo cuenta con un nimero de intermediarios reducido, aplicado a
industrias donde el fabricante vende directamente al punto de venta y este se encargara de
hacer llegar al consumidor.

iii.  Canal Directo. aplica a negocios donde el fabricante vende al consumidor de multiples
maneras. Es aplicado en mercados industriales, sin embargo hoy en dia también es aplicado
a las ventas conocidas como el e-ccomers que en los Ultimos afios se ha ido extendiendo a

los mercados de consumo.

Segun Molinillo menciona:
A). Longitud del canal de distribucion

Segun Molinillo menciona:
“El primer canal de distribucion segun la longitud es el canal indirecto, es considerado como el
canal corto, ya que sélo utiliza un intermediario que suele ser el un minorista que compra al
fabricante y vende al cliente final” (p. 29).
También cuenta con ventajas, porque el fabricante que utiliza este tipo de canal se benefician
por la financiacion del stocks ya que lo asume el intermediario (Vazques y Trespalacios, 2006,
p. 20).
El segundo canal es el directo se produce cuando no hay intermediario y la venta se realiza
desde el fabricante hasta el consumidor final (p. 30)
B). Segun el grado de vinculacién entre los miembros del canal de la estructura basica
El primer canal convencional o independiente, se distingue por presentar un grado de
vinculacion minimo entre los participantes, se limita a la compra y venta de los productos

respetando las buenas practicas de los mercados (p.30).
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Luego tenemos el segundo grado de vinculacion que es el sistema vertical.

Molinillo nos dice:
Caracteriza por la mayor coordinacion entre los miembros de los distintos canales, ello permite
asegurar la relacion en largo plazo. Este sistema presenta tres tipos de vinculacion: sistema
vertical corporativo, se caracteriza por tener una cohesion y un control fuerte y el sistema
vertical contractual, esto se consolida mediante un contrato que establece la relacion comercial
y el sistema vertical administrado, se basa en la accion de liderazgo de un miembro del canal.
El tercer canal es el de sistemas horizontales de distribucion, es el conjunto de agentes de
distribucion, el objetivo principal es hacer actividades en conjunto para obtener un mayor poder
de negociacién. (p. 31,32)
Stanton, Michael y Walker (2007) comentan:
Es necesario disefiar un sistema de distribucién que comprenda las siguientes tareas:
El canal de propiedad de la mayoria de los servicios es corto y muy sencillo por la
caracteristica de la inseparabilidad; esto es, el servicio no puede, por lo general, separarse de
su productor. Los canales cortos, por lo comun, significan méas control por parte del vendedor.
Con la distribucién directa o un solo intermediario, pareceria que los mercado6logos de
servicios podrian ser capaces de reducir la heterogeneidad o variacion en el servicio de una
transaccion a otra. No obstante, debido a que el creador también distribuye el servicio, una
sola empresa puede operar un gran nimero de canales cortos practicamente idénticos. Por
ejemplo,
McDonald’s tiene mas de 30 000 expendios en 121 paises, todos elaborando y distribuyendo el

producto.
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Instalaciones de distribucion, una buena ubicacion es esencial cuando la distribucion de un
servicio requiere interaccion personal entre el productor y el consumidor, sobre todo ahora que
los consumidores estan tan orientados a la conveniencia. Algunos mercadélogos de servicios
han ensanchado su distribucion al extender su accesibilidad, con lo cual compensan en cierto
grado las limitaciones impuestas por el factor de la inseparabilidad. Zoots, cadena de tintorerias
que opera en nueve estados del este de Estados Unidos, usa la tecnologia para mejorar la
conveniencia de su distribucién. Ademas de su servicio de recepcion y entrega a domicilio en
la oficina o el hogar, Zoots cuenta con locales para recepcion y entrega desde el automovil. La
empresa proporciona bolsas para ropa con cédigo de barras, en las que el cliente puede dejar la
ropa sucia en uno de los locales para su limpieza y después recogerla de un armario situado
fuera del local. Previamente aprobados, se realizan cargos a la tarjeta de crédito del cliente, que
recibe cada mes un estado de cuenta pormenorizado. Al eliminar las interacciones personales,
Zoots hace que las transacciones sean mas convenientes. Internet ha ampliado mucho la
distribucion de algunos servicios, facilitando que los compradores y vendedores entren en
contacto. (p. 312)

También comentan que “el disefio de un canal de distribucion requiere de un
procedimiento para poder satisfacer al consumidor y superar a la competencia”. (p.405) (Ver

Figura 19)
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i

Figura 21. Secuencia de decisiones para disefiar un canal de distribucién

Fuente: (Stanton, Etzel, & Walker, 2007, p. 406)
La longitud de canal hace mencidn a identificar cuantos intermediarios intervienen el todo el
proceso de comercializacion. Puede ser:
- Canales propios, que es identificar las necesidades del cliente.
- Canales por relaciones contractuales, conseguir un modelo de franquicia.

- Canales de distribucién, esta modalidad es contratar la venta del producto.
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T D e

Fuente: PROMPERU

2.7.3. Cobertura
Nos quiere decir que es necesario precisar la intensidad del canal, definiendo en tres formas:
- Intensiva: cuenta con una méaxima competencia y agrupa a todos los productos de
conveniencia como alimentos.
- Selectiva: agrupa a los productos que se encuentran en un punto de venta, por ejemplo equipo
electrénicos.
- Exclusiva: se denomina por no tener competencia ya que cuentan con productos Unicos para
una segmentacion diferenciada y posee una cobertura limitada por razones de seleccion.
2.8. Tipos de intermediarios
Segun CEUPE escuela de negocios, existen dos tipos de intermediarios:
- Mayoristas: son quienes no venden al consumidor final, sino compran al productor para
vender a los minoristas u otros mayoristas, una ventaja de este tipo es que no estan al
pendiente del stock de productos, ya que su salida es a grandes volumenes.
- Minorista: o también conocido por detallista, este tipo intermediario, accede al consumidor

final pues suelen estar presentes en los retails.
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Mientras que Elizabeth Velasquez en su publicacion Canales de distribucion y logistica menciona

las funciones de los intermediarios son las siguientes:
1. Las funciones transaccionales se refieren al contacto y comunicacién con los
compradores potenciales para que tomen conciencia de los productos existentes y
explicarles sus caracteristicas, ventajas y beneficios.
2. Las funciones logisticas incluyen seleccidn, integracion, asignacién y clasificacion de
productos en conjuntos homogéneos o heterogéneos.
3. Las funciones de facilitacion incluye la investigacion y el financiamiento. La
investigacion proporciona informacion acerca de los integrantes del canal y los
consumidores. El financiamiento asegura que los miembros del canal tengan el dinero
suficiente para que los productos sigan fluyendo por el canal hasta el consumidor final.

En caso el productor para este estudio decida trabajar con un intermediario es necesario que este

informado acerca de las funciones del intermediario con el fin de evitar preguntas o dudas sobre

el trabajo que desempefiard, asi exigir el cumplimiento de las tareas asignadas.

2.9. Estrategia de comunicacién con el canal
Segun CEUPE escuela de negocios,

Para poder elegir la mejor estrategia de un canal, es importante tener el disefio del plan correcto

en todo el camino de comercializacion hasta llegar al cliente.

Esto significa que se puede realizar mediante el flujo del producto donde se puede tomar dos

caminos a elegir:

- Estrategia push, es lograr empujar al producto consiguiendo que el distribuidor coopere con

nuestro producto de manera voluntaria un ejemplo puede ser iniciar un promocion y venta,
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ofreciendo merchandising el cual brinda beneficios al distribuidor al generar mayor margen y
ventaja.
- Estrategia pull, consiste en dirigirse directamente al consumidor, mediante la atraccion, trabajar
en el refuerzo de la imagen de marca para lograr que sea mas potente de cara al pablico.
Por ejemplo realizando publicidad del producto, participando en activaciones.
2.10. Asociatividad empresarial
Es la cooperacion inter empresarial donde se mejoran la gestion de productividad y
competitividad del negocio.
Para considerar crear y sostener la asociatividad es necesario que se cumplan con lo siguiente:
- Confianza
- Precision de objetivos y metas
- Compromiso
- Definicion de roles
- Términos de la membresia
- Liderazgo de gestion
Las ventajas que se dan son: complementacion de capacidades, economias a grandes escalas,
fuerza negociadora, posibilidad de marca y reducir los intermediarios. (Mathews Salazar, 2014)
- Penalidades y sanciones

- Contrato integral
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3.- Definicion de términos béasicos

Pseudocereal: son plantas de hoja ancha que aunque no son de la familia de los cereales
reciben este nombre por sus usos (Espores, 2014).
Segmentacion: “proceso que divide el mercado total de un servicio o bien en varios grupos
de un tamafio mas reducido y que internamente se presentan como homogéneos”. (Garcia,
2017)
Productividad: “capacidad o el nivel de produccion por unidad de superficies de tierras
cultivadas, de trabajo o de equipos industriales”. (RAE, 2019)
Ventas: ultimo proceso para lograr Ilegar al consumidor final.
Precio: valor que se le asigna a un bien o servicio y que se expresa usualmente en
unidades monetarias.
Producto: resultado que se obtiene del proceso de produccion.
Analisis de los canales de distribucion: es detallar e identificar las expectativas del
proceso de canal.
Mercado: espacio donde de genera el intercambio de un bien establecido por la demanda
y oferta.
Exportaciodn: salida de productos del territorio aduanero o fuera del pais destino.
Comercializacién: poner a la venta un producto o darle las condiciones y vias de
distribucion para su venta.
Asociatividad: representa a un grupo de personas que obtienen beneficios colectivos,

mayor integracion, cooperacion y competencia.
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CAPITULO II1: HIPOTESIS Y VARIABLES
1.- Hipotesis y/o Supuestos basicos
1.2.- Hipdtesis general
La promocidn de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con el analisis de los
canales de distribucion de la quinua orgéanica.
1.3.- Hipdtesis especifico
La promocidn de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con los tipos de canales
de distribucion de la quinua organica.
La promocidn de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con la longitud de canal
de la quinua organica.
La promocidn de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con la produccion de la
quinua organica.
2.- ldentificacion de variables o unidades de anélisis
A) Variable dependiente: Canal de distribucion
- Tipos de canales.
- Longitud de canal.
- Produccion.
B) Variable independiente: Promocion de exportacion
- Normas y requisitos.

- Informacion de promociones de entidades.



3.- Matriz logica de consistencia
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Apéndice A: Matriz de consistencia: LA QUINUA ORGANICA: ANALISIS DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION Y LA

PROMOCION DE EXPORTACIONES EN ACOCRO - AYACUCHO

Ayacucho?

Acocro — Avacuche

FROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
PRINCIPAL GENERAL GENERAL INDEPENDIENTE
(El ndlisis de los canzles de Determinar como del analisis de los  La promocion de exportaciones en  Los canal de -Tiposdecanales  -Directo
distribucion incide en la promocién  canales de distribucidn incide en la  Acecro, Ayacucho esti asociado con  distribucidn: -Indirecto
de exportaciones de quinua organica promocién de exportaciones de la el analisis de los  canales de -Longitud de canal
en Acocro - Ayvacucho? quinua orgamica  en Acocro  —  distribucidn de la quinua orginica. -Minorista
HAyacucho. -Intermediario
-Maversta
- Produccion
-Volumen
-Precio
- Calidad de producto
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICOS DEPENDIENTE
(En qué nivel los tipos de canales  [dentificar en qué nivel el factor tipos La promocion de exportaciones
j.ncigia &n I:llal prﬂ:mncién ] _de de canales de distibucién incide en la &0 _‘-'-\‘.:.lco[:m 1 Pgacu;hoa-u:ftﬁ
ciones de la ua orgamica " . asociado con los tipos de canales
?n?ﬂmncm, Ayacuchg?m h promoeien c.le exportaciones de la de distibucion ge la quinua
quinua organica en Acpere — Ayvacucho orgénica.
;En gué nivel la longitud de canal Identificar en gqué nivel el factor La promocion de exportaciones en Promocidn para la -Lista de empague
meide en  la  promeciin  de  Jongitnd incide en la promocién de  Agecro. Ayacucho estd asociado con  exportacion de quinua  -Normas vy -Factura comercial
exportaciones de la quinua organica exportaciones de la quinua orgénica en la longitud de canal de la quinma  orgénica: Trequisitos -Certificado de origen
en Acocro, Avacucho? ! _ Avacucho = OTEEnIca. -Certificado de
o ) semilla
. P La promocion de exportaciones en
(En gqué nivel la produccion incide Idermﬁc.afr e que nivel el _facmr Acocro. Ayacucho estd asociado con -Informacién  de  -Capacitacidn
en la promocidn de exportaciones de pm-ducu:ln!:m mcide en l.a promacian de  ]a produccién de la quinua orgénica. promocicnes  de  -Campafiss de
la quinua orgdmica enm Agporp,  exportaciomes de la quinua orginica en enfidades promocion
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CAPITULO IV: METODO

1.-Tipo y Método de investigacion

El tipo de investigacion es aplicada, descriptiva, no experimental, correlacional. Porque desea

observar el nivel de asociacion entre dos variables categoricas o cualitativas: una variable

independiente y otro dependiente.

a)

b)

Descriptivo para Jiménez (1998) “se sitiian sobre una base de conocimientos mas s6lida que
los exploratorios. En estos casos el problema cientifico ha alcanzado cierto nivel de claridad
pero aun se necesita informacion para poder llegar a establecer el esclarecimiento de
relaciones causales”. (p.12)

No experimental: porque no fue necesario manipular las variables, ya que se detect6 el
problema principal y sobre ello se analizara para obtener sugerencias.

Correlacional: mide el grado de relacion e intensidad que existe entre dos variables en un

mismo concepto, segun (Cazau, 2006, p. 27).

El método de investigacion es el cualitativo de corte transversal, mediante una encuesta.

d)

2.-

Transversal: porque se recolectaran datos como la encuesta que se realizara en un mismo
dia.

Cuantitativo: porque se trabajara en base a datos y cantidades que se podran analizar para
obtener resultados orientado al estudio que se realizé.

Disefio especifico de investigacion

El disefio de la investigacion es el deductivo, que parte de lo general para explicar lo especifico

mediante un razonamiento l6gico y el contraste de las hipotesis que sustentan las conclusiones

finales del trabajo de estudio. Segun la Real Academia (2020), deductivo significa que obra o

procede por deduccion.
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3.- Poblacion, Muestra o participante

Para este proyecto se obtendra una participacion de 62 productores de quinua organica del
distrito de Acocro Ayacucho, el cual la muestra sera la misma.

4.- Instrumentos de recogida de datos

Para desarrollar el plan de tesis se realizo el siguiente procedimiento.

Revisar datos de
investigacion y
formular el
titulo.

Desarrollo de
Matriz de
consistencia e

identificacion de

variables.

Ordenar la
informacién y
elaborar el
marco tedrico.

Formular el
cuestionario a
presentar.

Figura 22. Procedimiento y recoleccion de datos

Fuente: Elaboracién propia
Esta dado por el cuestionario consistié en elaborar las siguientes preguntas. (Ver Apéndice A)
formando parte de las preguntas cerradas, con respuestas de tipo Likert. Las preguntas han sido
elaboradas para comprobar la validez de las hip6tesis formuladas en el estudio de tesis.
La validacion del cuestionario se practico en el momento de la preparacion, donde cada

pregunta participa con un indicador, este a su vez con la dimension y este ultimo con la variable.
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De este modo se estaria cuidando las propiedades esenciales de todo instrumento de medicion:
la confiabilidad y su validez. La uso del cuestionario fue mediante un procedimiento de
muestreo aleatorio por asignacion, en el sentido que se visitaron a los productores, también se
contactaron via llamada hasta ultimar el nGmero de encuestas a ser ejecutado.

5.- Técnicas de procesamiento y analisis de datos

La investigacion del estudio es planificada y responde a lo que demuestre con la hipdtesis
planteada.

Para recolectar los datos se utilizd la encuesta, el cual fue aplicado para los productores de
quinua del distrito Acocro, Ayacucho.

Una vez se realice la encuesta se procedio a analizar y verificar la informacion para obtener un
proceso claro de los resultados que se obtenga o la informacidn recolectada, ya que es parte la
de investigacion asegurarnos que las preguntas sean resueltas por los encuestados.

Sin embargo la encuesta por ser andnima, quizas no todas sean resueltas al 100% ya que sera el
interés que cada encuestado le dé al cuestionario. Al mismo tiempo puede tener cierta ventaja
al responder ya que no seran juzgados, por ser anénimas.

Para el método se siguieron los siguientes pasos:

- Los datos recogidos en los cuadrillos de encuestas se codificaron y se traslado en una hoja de
Excel, logrando la base de datos del trabajo de tesis.

- A partir de la base de datos se procesoé la informacion con la aplicacidn estadistica SPSS, para
lograr las tablas de frecuencia de cada una de las preguntas y para el levantamiento de tablas de
contingencias como consecuencia el cruce de las preguntas corresponden a las preguntas de la
variable independiente y dependiente, a fin de aprobar la hipétesis de asociacion mediante el

prueba de la chi-cuadrada.



6.- Procedimiento para la ejecucién del estudio.

Las herramientas que se utilizaron para la ejecucion del estudio fueron:

Contacto con los
productores.

Visita a los
productores de
quinua organica.

Entrega de
cuestionario.

Resolucion de las
preguntas

Figura 23. Procedimiento para la ejecucion de estudio.
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En el presente capitulo se muestran los resultados obtenidos a lo largo de la investigacion,

buscando determinar la relacion existente entre el analisis de los canales de distribucién con la

promocion de la exportacion de quinua organica.

1.- Datos cuantitativos

Los datos recopilados fueron de 62 productores de quinua organica, participando 18 mujeres y

44 hombres. También mencionar el rango de edad de los encuestados fueron de 25 a 51 afios, a

quienes se les entregd un cuestionario para responder las preguntas y se obtuvo los resultados

que seran presentados a continuacion.

2.- Analisis de Resultados

Para la elaboracion del cuestionario se utilizo preguntas que refleja respuestas tipo Likert donde:

1 = Muy de acuerdo, 2 = De acuerdo, 3 = Indiferente, 4 = En desacuerdo y 5 = Muy desacuerdo.

El siguiente paso fue armar la base de datos en Excel, con las respuestas obtenidas por el

encuestado y ello fue trasladado al programa que se utiliz6 que es SPSS.

Caracteristicas del grupo de estudio:

> Por sexo.

Tabla 10. Grupo de estudio: Sexo

Sexo | Frecuencia %
F 18 29%
M 44 71%
Total 62 100%
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Figura 24. Grupo de estudio: Sexo

El grupo de investigacion estd compuesto por 62 productores de quinua orgénica, dentro de este
grupo se identifico que 18 fueron hombres y 44 mujeres. Representando el 29% y 71%,
respectivamente.

> Edad.

Tabla 11 Grupo de estudio: Edad

Edad Frecuencia %
De 25a 35 7 11%
De 36 a 44 28 45%
De 45a51 27 44%

Total 62 100%
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Figura 25. Grupo de estudio: Edad

25-35 m36-44 45-51

El grupo de investigacion se dividio en tres rangos de edades, en los que se lograron identificar
que de los 62 productores, la mayor parte se encuentra en dos rangos de edades, los de 45 a 51
afios y el grupo de 36 a 44 afios en ambos casos suman un total de 55 productores representando
el 44% y 45% respectivamente. Luego contamos con un tercer rango que son aquellos
productores que tienen de 25 a 35 afios, que hacen el 11% del total de encuestados.

Por lo tanto podemos definir que la mayoria de productores es mayor a los 25 afios y menor a
los 51 afios, los productores de 25 a 35 afios son los que menos producen quinua organica.

» Afios de cultivo.

Tabla 12 Grupo de estudio: Afios de cultivo

Anog de Frecuencia %
cultivo
0-25 24 39%
26 -35 30 48%
36 - 45 8 13%
Total 62 100%
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Figura 26. Grupo de estudio: Afios de cultivo

1-25 m26-35 36-45

Para determinar los afios de cultivos de los 62 productores, fueron divididos en tres rangos, los
que se lograron identificar que el 48% representa los afios de cultivo de 26 a 35 afios. Luego
esta el 39% que representa el rango de cultivo de 1 a 25 afios, y finalmente el 13% representa
de 36 a 45 afios de cultivo. Es por ello que podemos concluir que los productores de quinua
organica de 26 a 35 afios son los que cuentan con mayor experiencia en el cultivo del producto.

» Terreno de cultivo.

Tabla 13 Grupo de estudio: Terreno de cultivo

Terreno de Frecuencia %
cultivo
Propio 16 26%
Alquilado
o 60%
Compartido 9
15%
Total 62 100%




Figura 27. Grupo de estudio: Terreno de cultivo

15%
15%

Propio = Alquilado Compartido

El 60% representa el terreno en alquiler por parte de los productores, equivalente a 37 personas
que practican la modalidad de renta en terreno. Luego tenemos el 26% de productores que

cuentan con un terreno propio para trabajar la quinua organica, el célculo es de 16 personas.
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Finalmente tenemos el 15% de productores que simboliza 9 personas que comparten el terreno.

En tal sentido se puede inferir que los productores suelen alquilar el terreno para la siembra del

producto.

Hipotesis general: La promocién de exportaciones en Acocro, Ayacucho est4 asociado con el

andlisis de los canales de distribucion de la quinua organica

Hipdtesis especifica:

- Lapromocidn de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con los tipos de

canales de distribucion de la quinua orgénica.

- Lapromocion de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con la longitud de

canal de la quinua organica.
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- La promocion de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con la produccion

de la quinua organica.

El analisis estadistico de las variables dependientes e independientes, explica las caracteristicas

de una variable por vez, ensimismar en cada variable de modo independiente.

En la siguiente matriz se observara las preguntas de P1 a la P30, la especificacion de las

preguntas. (Ver Anexo C)

Figura 28. Matriz de la Chi2

Variable independiente

Promocidn para la exportacion

Normas y requisitos

Apoyo de entidades

Lista de Factura Certificado de| Certificado de Capacitacién Campaiias de
Variable dependiente empaque comercial origen semilla promocion
P18 P19 P20 P21 P22 P23 P24 P25 P26 P27 P28 P29 P30
) Directo P01 XXX XXX XXX

© Tipos de P02 XXX
3 canales ; P03 XXX
:g Indirecto P04
g P05
2 - Mayorista P06
22 Longitud de P07 | XXX
o9 canal P08 XXX XXX
° 5 Minorista |[P09
= 3 P10
§5 . P11 XXX XXX
g © oumen 1p1p XXX XXX
é Calidad P13 XXX XXX
P Produccién P14 XXX_ | XXX
2 P15 XXX XXX XXX
= .
g Precio P16 XXX

P17 XXX

2.1. Variable dependiente: Andlisis de los canales de distribucién:

Con la finalidad de evaluar el analisis de los canales de distribucién se indag6 sobre la dimension

tipos de canales, los cuales lo conforman el canal directo e indirecto. Longitud de canal hace

mencion al mayorista, y minorista, en cuanto a la produccion refiere al volumen, calidad y precio.

Por lo tanto se obtuvieron los siguientes resultados estadisticos:
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2.1.1. Tipos de canales
» Elindicador que se midio es el canal directo realizando la siguiente pregunta: “Si tuvieras
la oportunidad de vender la quinua organica a los consumidores finales, consideras

importante realizar de forma directa.” de esta manera obtuvimos los siguientes resultados.

Tabla 14. Dimension: tipos de canales, 1 indicador directo.

P1 Frecuencia %
Muy de acuerdo 44 71%
De acuerdo 12 19%
Indiferente 6 10%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 62 100%0

Figura 27. Dimension: tipos de canales, 1 indicador directo.

:
e

Muy de De acuerdo ndiferente En My
acuerdo Desacuerdo  desacuerdo

Del 62 productores de quinua organica, el 71% estd muy de acuerdo con la afirmacion
planteada, el 19% estd de acuerdo y el 10% le es indiferente, en desacuerdo y muy

desacuerdo no fueron considerados dentro de la pregunta.
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En tal sentido se puede deducir que la mayor parte de los productores coinciden en que la
mejor forma de vender la quinua organica es de forma directa. Podria ser apoyado por

alguna entidad del municipio y mejorar la negociacion del canal directo.

= Con la finalidad de medir la dimencién de los tipos de canales se evaluaron las condicioes
de ello se realizo la siguiente pregunta: “La posibilidad de promocionar la quinua organica
a los consumidores finales participando en ferias y exposiciones le permitiria lograr sus
objetivos” En tal cuestionario los productores respondienron de la siguiente manera:

Tabla 15 Dimension: tipos de canales, 2 indicador directo.

P2 Frecuencia %
Muy de acuerdo 52 84%
De acuerdo 8 13%
Indiferente 2 3%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 62 100%

Figura 29. Dimension: tipos de canales, 2 indicador directo.

S8 mm

Muy de Deacuerdo  Indiferente
acuerdo

En Muy
Desacuerde desacuerdo
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El 84% se encontraba muy de acuerdo con la afirmacién, el 13% de acuerdo y finalmente el 3%
indiferente. Sin embargo no hubo respuestas con resultado en desacuerdo ni muy de acuerdo.
En tal sentido se puede concluir que los productores se encuentran muy de acuerdo en promocionar
la quinua organica a los consumidores finales, realizando actividades como participar en ferias y
exposiciones que permitirian lograr dar a conocer sobre el producto.
= Buscando medir los tipos de canales de los productores de quinua organica se investigo
sobre los intermediarios, para saber mas de ellos se realizé la siguiente pregunta: “Los
beneficios de trabajar con un intermediario implica en la disminucion en sus ingresos en la
venta de la promocion de quinua orgédnica” dada la pregunta las respuestas fueron las

siguientes:

Tabla 16 Dimensidn: tipo de canales, 1 indicador indirecto

P3 Frecuencia %
Muy de acuerdo 44 71%
De acuerdo 18 29%
Indiferente 0 0%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 62 100%
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Figura 30. Dimension: tipos de canales, 1 indicador indirecto

Muy de De acuerdo  Indiferente En Muy
scuerdo Desacuerde  desacuerdo

En dicha pregunta los productores en su mayoria respondieron que estaban muy de acuerdo,
representando el 71%, y de acuerdo represento el 29%, respecto a indiferente, en desacuerdo y
muy desacuerdo no hubo respuestas. Podemos inferir que los productores afirman que estan muy
de acuerdo que los intermediaros disminuye sus ingresos en la venta de la promocion de la quinua
organica.
= Buscando medir los tipos de canales de los productores de quinua organica se investigo
sobre los intermediarios, para saber mas de ellos se realizd la siguiente pregunta: “Para
usted es preferible trabajar con un intermediario local o de otras zonas” dada la pregunta

las respuestas fueron las siguientes:
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Tabla 17 Dimensién: tipo de canales, 1 indicador indirecto

P4 Frecuencia %
Muy 0
desacuerdo 0%
Indiferente 0 0%
En Desacuerdo 7 11%
Muy de acuerdo 13 21%
De acuerdo 42 68%
Total 62 100%

Figura 31 Dimension: tipos de canales, 1 indicador indirecto

En dicha pregunta los productores en su mayoria respondieron que estaban de acuerdo,
representando el 68%, y muy de acuerdo representd el 21%, en desacuerdo represent6 el 11%
respecto a indiferente y muy desacuerdo no hubo respuestas. Podemos concluir que los productores

afirman que estdn muy de acuerdo que es preferible trabajar con los intermediaros.
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2.1.2. Longitud de canal:

Continuando con la evaluacién de la longitud de canal junto con el mayorista se formulo

| ]
la siguiente pregunta “Si cuentas con grandes volumenes de produccion de quinua
organica, es mas conveniente negociarlo con un exportador mayorista.” las respuestas que

se lograron obtener fueron:

Tabla 18 Dimension: longitud de canal, 3 indicador mayoristas

P5 Frecuencia %
Muy de acuerdo 41 66%
De acuerdo 12 19%
Indiferente 9 15%
En Desacuerdo 0 0%
Muy 0
desacuerdo 0%
Total 62 100%

Figura 31 Dimension: tipos de canales, 1 indicador indirecto

Tmm

g

Muy de Deacuerde  Indiferente En Muy
acuerdo Desacuerdo  desacuerdo

El 66% se encuentra muy de acuerdo, el 19% contesto que se encuentra de acuerdo y el 15% le es

indiferente, también vemos que en desacuerdo y muy desacuerdo no registraron respuestas.
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Considerando las respuestas brindadas por los productores de quinua organica encontramos que
nuevamente la mayoria esta muy de acuerdo en que los grandes volimenes de produccién de
quinua organica, es mas conveniente negociarlo con un exportador mayorista.
= Continuando con la evaluacién de la longitud de canal junto con el mayorista se formulo
la siguiente pregunta “Los mayoristas cuentan con mayor capacidad de produccion
econdmica y poco acceso a tener la quinua organica a un buen precio” las respuestas que
obtuvimos fue:

Tabla 19 Dimension: longitud de canal, 4 indicador mayoristas

P6 Frecuencia %
Muy de acuerdo 40 65%
De acuerdo 9 15%
Indiferente 13 21%
En Desacuerdo 0 0%
Muy 0
desacuerdo 0%
Total 62 100%

Figura 32 Dimension: longitud de canal, 4 indicador mayorista

21%
15%

M

Muy de Deacuerde  Indiferente Muy
acuerdo Desacus r::l desacuerdo

A-
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El 65% se encuentra muy de acuerdo, el 15% contesto que se encuentra de acuerdo y el 21% le es
indiferente, también vemos que en desacuerdo y muy desacuerdo no registraron respuestas.
Considerando las respuestas brindadas por los productores de quinua organica encontramos que la
mayoria esta muy de acuerdo en que los mayoristas cuentan con mayor capacidad de produccion

econdmica y poco acceso a tener la quinua organica a un buen precio

= Continuando con la evaluacién de la longitud de canal junto con el mayorista se formulo
la siguiente pregunta “Negociar con mayoristas genera ventas al contado respecto a
negociar con minorista” las respuestas que se lograron obtener fueron:

Tabla 20 Dimensién: longitud de canal, 3 indicador mayoristas

P7 Frecuencia %
Muy de acuerdo 50 81%
De acuerdo 8 13%
Indiferente 4 6%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 62 100%
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Figura 33Dimension: longitud de canal, 3 indicador mayorista

R
&

Muy de Deacuerde  Indiferente En Muy
acuerdo Desacuerde desacuerdo

El 81% se encuentra muy de acuerdo, el 13% contestd que se encuentra de acuerdo y el 6% le es
indiferente, también vemos que en desacuerdo y muy desacuerdo no registraron respuestas.
Considerando las respuestas brindadas por los productores de quinua organica encontramos que
nuevamente la mayoria estd muy de acuerdo en que negociar con mayoristas les generan ventas
al contado que a diferencia de trabajar con los minoristas que el pago suele realizarse por otros

medios.

2.1.3. Produccién:
» Buscando medir la produccion. Se formuld la siguiente pregunta: “Si cuentas con grandes
volimenes de produccién de quinua organica, es mas conveniente negociarlo con un

minorista” las respuestas fueron las siguientes:
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Tabla 21 Dimensién: produccién 1 indicador volumen

P8 Frecuencia %
Muy 50
desacuerdo 81%
En Desacuerdo 7 11%
Indiferente 5 8%
De acuerdo 0 0%
Muy de acuerdo 0 0%
Total 62 100%

Figura 34Dimension: produccion, 1 indicador volumen

o rm
Jg5w3ama

Muy En Indiferente De acuerdo Muy de

El 81% se encuentra muy en desacuerdo, el 11% en desacuerdo y el porcentaje menor es de 8%
indiferente, de acuerdo y muy de acuerdo no registraron datos. En tal sentido, encontramos que los
productores estan muy desacuerdo en negociar con los minoristas, ya que cuentan con grandes
volumenes de produccion de la quinua organica y prefieren realizarlo con un mayorista.
= También evaluando la produccion, se realizd la siguiente pregunta: “L0S minoristas
cuentan con una capacidad de produccién economica suficiente para acceder a los

productos a un buen precio”, la respuesta que se obtuvo en dicha pregunta fue:
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Tabla 22 Dimension: produccion, 2 indicador precio.

P9 Frecuencia %

Muy desacuerdo 0 0%

En Desacuerdo 0 0%

Indiferente 3 5%
De acuerdo 7 11%
Muy de acuerdo 52 84%
Total 62 100%

Figura 35Dimension: produccion, 2 indicador precio..

oo R

Muy En Indiferente D acuerdo Muy de
desacuerdo  Desacuerdo scuerdo

El 84% respondié muy de acuerdo, el 11% en de acuerdo y el 5% le son indiferente, una vez mas
de desacuerdo y muy de desacuerdo no registraron respuestas. Teniendo en cuenta la informacion
brindada por los productores de quinua organica, se concluye que estan en muy de acuerdo en que

los minoristas cuentan con una capacidad de produccion econdmica suficiente para acceder a los

productos a un buen precio.
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» Buscando medir la produccion. Se formul6 la siguiente pregunta: “Negociar con minorista
genera ventas al crédito. Esto favorece a los ingresos que espera obtener” las respuestas
fueron las siguientes:

Tabla 23 Dimension: produccion, 2 indicador precio

P10 Frecuencia %
Mu
desacu)e/rdo 44 71%
En Desacuerdo 15 24%
Indiferente 3 5%
De acuerdo 0 0%
Muy de acuerdo 0 0%
Total 62 100%

Figura 36 Dimension: produccion, 2 indicador precio.

'%M@

Indiferente  De acuerdo Muy de

Muy
acuerdo

desacuerdo Desacuerdo

El 71% esta muy desacuerdo, el 24% de desacuerdo y el 5% le son indiferente, no se registraron
respuesta en muy de acuerdo ni muy de acuerdo. En tal sentido podemos inferir que la mayoria de

productores estd muy desacuerdo negociar con minorista genera ventas al crédito. Esto favorece a

los ingresos que espera obtener.
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= Con la finalidad de medir la produccién junto con el indicador de volumen se evaluo la
siguiente pregunta: “Consideras que el apoyo tecnoldgico para el proceso de arado,
cruzado, nivelado y surcado para el cultivo de la quinua organica, le generaria ventajas
respecto al volumen cosecha” las respuestas fueron:

Tabla 24 Dimension: produccion, 1 indicador volumen

P11 Frecuencia %
Muy de acuerdo 47 76%
De acuerdo 10 16%
Indiferente 5 8%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 62 100%

Figura 37. Dimension: produccion, 1 indicador volumen.

El 76% estd muy de acuerdo, el 16% de acuerdo y el 8% le son indiferente, no se registraron
respuesta en desacuerdo ni muy desacuerdo. En tal sentido podemos inferir que la mayoria de
productores esta muy de acuerdo en que se aplique la tecnologia en la produccion del producto,

ello ayudaria y facilitaria el trabajo.
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Con la finalidad de evaluar la produccion junto con el volumen, se requirid de la siguiente
pregunta: “El uso de la semilla roja pasankalla inia 415 le permite mejorar el volumen de

produccion por campaiia”, como resultado se logré lo siguiente:

Tabla 25 Dimension: produccion, 2 indicador volumen.

P12 Frecuencia %
Muy de acuerdo 51 82%
De acuerdo 8 13%
Indiferente 3 5%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%

Figura 38. Dimensién: produccién, 2 indicador volumen

o
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Muy de De acuerdo  Indiferente En Muy
acuerdo Desacuerde  desacuerdo

El 82% se encuentra muy de acuerdo, el 13% en de acuerdo y el 5% indiferente, también vemos
gue no se registro respuesta como en desacuerdo ni muy desacuerdo. En base a los resultados
podemos verificar que para los productores es importante el uso de la semilla roja pasankalla inia
415 le permite mejorar el volumen de produccién por temporadas asi tener la posibilidad de

incrementar la produccion para el siguiente afio por el reconocimiento en su calidad.
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" Evaluando la produccion se midio la calidad de la quinua organica, para ello se
realizd la consulta: “Es importante la adecuada seleccién, de semilla, preparacion y
manejo del suelo para mejorar la produccion del cultivo de quinua organica”
obteniendo los siguientes resultados:

Tabla 26 Dimension: produccion, 1 indicador calidad.

P13 Frecuencia %
Muy de acuerdo 57 92%
De acuerdo 5 8%
Indiferente 0 0%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 62 100%0

Figura 39. Dimension: produccidn, 1 indicador calidad

Tmmm

Muy de De acuerdo  Indiferente En Muy
acuerdo Desacuerde desacuerdo

El 92% esta muy de acuerdo, el 8% de acuerdo, luego no se ve ningun registro en indiferente, ni
en desacuerdo ni en muy descuerdo. En tal sentido, podemaos inferir que los productores estan muy
de acuerdo con la importancia de la seleccion de semilla, preparacion y manejo del suelo para

mejorar la produccion del cultivo de la quinua organica.
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e Continuando con la dimension de la produccidn, revisado el indicador de calidad se opt6
por formular la siguiente pregunta: “Para conservar la quinua organica cosechada, se
necesita buenas practicas de almacenamiento fresco y seco, monitoreo de roedores e

insectos, estas practicas influyen en la calidad del producto”, siendo el siguiente resultado:

Tabla 27 Dimension: produccion, 2 indicador calidad

P14 Frecuencia %
Muy de acuerdo 56 90.3%
De acuerdo 4 6.5%
Indiferente 2 3.2%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 62 100%

Figura 40. Dimension: produccion, 2 indicador calidad

\90.3%

TED o

Muy de Deacuerdo  Indiferente En Muy
scuerdo Desacuerde  desacuerdo

El 90.3% estd de muy acuerdo, el 6.5% de acuerdo y 3.2% indiferente, de igual forma no se
registraron respuestas como desacuerdo ni muy desacuerdo. Considerando las respuestas
brindadas por los productores podemos concluir que la mayor parte estd muy de acuerdo que para
conservar la quinua orgénica cosechada, se necesita buenas practicas de almacenamiento fresco,

seco, monitoreo de roedores e insectos, estas practicas influyen en la calidad del producto.
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Con la finalidad evaluar a la produccidn se midi el precio, para ello se realizé la siguiente
consulta: “El factor mas importante para negociar el precio de la quinua organica es el
tamanfo del grano y la variedad de la quinua”, las respuestas que se lograron obtener fueron

las siguientes:

Tabla 28 Dimension: produccion, indicador precio

P15 Frecuencia %
Muy de acuerdo 55 89%
De acuerdo 7 11%
Indiferente 0 0%
En Desacuerdo 0 0%
Muy 0
desacuerdo 0%
Total 62 100%

Figura 41. Dimension: produccion, indicador precio

g

Muy de De acuerde  Indiferente En Muy
Desacuerdoc desacuerdo

scuerdo

El 89% de productores se encuentra muy de acuerdo con la afirmacion, el 11% se encuentra de
acuerdo y mencionar que no se obtuvieron respuestas de indiferente, en desacuerdo ni en muy

desacuerdo. En tal sentido podemos inferir que todos los encuestados estdn muy de acuerdo en que
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el factor mas importante para negociar el precio de la quinua organica es el tamarfio del grano y la

variedad de la quinua.

= Con lafinalidad evaluar a la produccién se midié el precio, para ello se realizé la siguiente
consulta: “Si usted quisiera obtener mejores utilidades en la venta de la quinua organica,

es preferible negociarlo con el mayorista que con el minorista”, las respuestas que se

lograron obtener fueron las siguientes:

Tabla 29 Dimension: produccion, indicador precio

P16 Frecuencia %
Muy de acuerdo 52 84%
De acuerdo 10 16%
Indiferente 0 0%
En Desacuerdo 0 0%
Muy 0
desacuerdo 0%
Total 62 100%

Figura 42 Dimension: produccion, indicador precio

El 84% se encuentra muy de acuerdo con la afirmacion, el 16% se encuentra de acuerdo, respecto
a las respuestas de indiferente, desacuerdo y muy desacuerdo no se registraron respuestas. En tal
sentido, podemos inferir que los productores se encuentran muy de acuerdo en que si usted quisiera
obtener mejores utilidades en la venta de la quinua orgéanica, es preferible negociarlo con el
mayorista que con el minorista.

2.2. Variable independiente: Promocion de la exportacion:

2.2.1. Normas y requisitos
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= Con lafinalidad de evaluar la promocion de la exportacion se midio las normas y requisitos
considerando como indicador la lista de empaque, se formuld la siguiente pregunta:
“Reconoces que al utilizar la lista de empaque, te ayudaria a generar un adecuado
inventario”, encontrando los siguientes resultados:

Tabla 30 Dimensién: normas y requisitos, indicador lista de empaque

P19 Frecuencia %
My 6 54 87%
acuerdo

De acuerdo 7 11%
Indiferente 1 2%
En q
Desacuerdo E o
Muy 0
desacuerdo E o
Total 62 100%

Figura 43. Dimension: normas y requisitos, indicador lista de empaque

gE =

Deacuerde  Indiferente En Muy
Desacuerdo desacuerdo

Muy de
acuerdo

El 87% se encuentra muy de acuerdo con la afirmacion, el 11% se encuentra de acuerdo y el 2%
indiferente, respecto a las respuestas de acuerdo y muy desacuerdo no se registraron respuestas.

En tal sentido, podemos inferir que los productores se encuentran muy de acuerdo en reconocer
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que al utilizar la lista de empaque, te ayudaria a generar un adecuado inventario asi tener mayor
control.

= Evaluando la promocion de la exportacion y las normas y requisitos, se formularon la

siguiente pregunta “Estas dispuesto a pagar a un asesor de comercio exterior para que te

brinde apoyo en todo lo relacionado a la exportacion” obteniendo los siguientes resultados:

Tabla 31 Dimension: normas y requisitos, indicador factura comercial

P21 Frecuencia %
Muy de acuerdo 55 89%
De acuerdo 4 6%
Indiferente 3 5%
En Desacuerdo 0 0%
Muy desacuerdo 0 0%
Total 62 100%

Figura 44. Dimension: normas y requisitos, indicador factura comercial

Muy de De acuerdo  Indiferente En Muy
acuerdo Desacuerdo desacuerdo

El 89% se encuentra de acuerdo con la afirmacion, el 6% de acuerdo y el 5% indiferente, respecto

a las respuestas de desacuerdo y muy desacuerdo no se registro respuestas.
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Considerando las respuestas brindadas por los productores de quinua podemos concluir que estan
de acuerdo en pagar a un asesor por ensefiar todo lo relacionado a la exportacion.
2.2.2. Apoyo de entidades
= Con la finalidad de evaluar la promocion de la exportacion se midio el apoyo de entidades
considerando el indicador capacitacion, es por ello que se formuld la siguiente pregunta:
“PROMPERU y MINAGRI ha realizado capacitaciones con la finalidad de ayudarlos”,

encontrando los siguientes resultados:

Tabla 32 Dimension: apoyo a entidades, indicador capacitacion

P26 Frecuencia %
Muy desacuerdo 42 68%
En Desacuerdo 10 16%
Indiferente 6 10%
De acuerdo 3 5%
Muy de acuerdo 1 2%
Total 62 100%

Figura 45. Dimension: apoyo a entidades, indicador capacitacion

10%
J9 8@
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El 68% esta muy desacuerdo, el 16% en desacuerdo, el 10% le es indiferente, el 5% esta de acuerdo
y sélo el 2% muy de acuerdo. En tal sentido, podemos inferir que los productores no han recibido

visitas informativas como capacitacion de entidades como PROMPERU y MINAGRI.

3.- Discusion de resultados
Del estudio que se ejecutd se concluye lo siguiente:

1. Conforme alos resultados este grupo de productores consideran que su producto final retine
las caracteristicas demandadas, de no contar con la presencia de fertilizantes, pesticidas y
herbicidas artificiales para poder alcanzar el certificado de ser catalogado organico, punto
que es requerido por el mercado internacional.

2. Se puede determinar que mas de la mitad de los encuestados no accedio a la informacidn
ofrecida por las entidades del estado para el mejoramiento de la produccion demostrandose
con esto, el poco interés por parte de entiendas y funcionarios del Estado en llegar al
productor y lo ayude en ampliar sus conocimientos en nuevas técnicas que favorecerian en
incrementar y mejorar su producto.

3. El resultado de los entrevistados muestra que la mayoria esta de acuerdo en formar parte
de asociaciones, asi contrarrestar los precios variables, ya que individualmente no tienen
capacidad de gestionar y obtener una mejor calidad de vida. Al mismo tiempo al ser
participante de estas estas agrupaciones favoreceria en la reduccién de costos y el ingreso
a los mercados internacionales que faciliten la exportacion de quinua organica.

4. Podemos apreciar que el resultado en base a las certificaciones; son muy costosas para un
agricultor, ello sélo podria realizarse si forman parte de una asociacion, asi compartir los

costos de certificacion que son muy exigentes y costosas.
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5. Respecto al tipo de canal se concluye, que para dar inicio a la exportacién, el canal mas
adecuado es el indirecto; adoptando la longitud de tipo intermediario que se caracteriza por
contar con disponibilidad y tiempo determinado y de esta manera asegurar la produccién
constante para cubrir la necesidad del cliente.

6. Se concluye que el canal de un intermediario para el productor es el mayorista. Visualizar
el producto en el mercado internacional permitira obtener mayor margen de ganancia, que
continuar trabajando con mayoristas en la misma ciudad.

7. Tomando en consideracién la informacion, se diagnosticd que, los canales de distribucion
determinan que tipo de negocio u objetivo desea llegar un productor, en este caso el mejor
enfoque de la estructura del canal seria el intermediario, considerando que los productores
de quinua organica del distrito de Acocro, deben de poseer proyeccion comercial de tal
forma que puedan penetrar en los paises extranjeros de una manera eficiente y eficaz.

8. El crecimiento econdémico del Pert implica un compromiso con los pequefios productores
de quinua organica, lo que hace necesario otorgarles las herramientas que les permitan
integrarse a los mercados internacionales, siendo la capacitacion, uno de los mas
necesarios. Asi hacerlos participar en ferias y exposiciones para que puedan identificar los
tipos de posibilidades gque existe al promocionar su producto.

9. La fundamentacion tedrica constituye en negociar el precio de la quinua organica hacia el
extranjero por medio de asistencia técnica e informacion agraria especializada, ello debe
de ser respaldado por el gobierno y direccionar el proceso de certificacion asi implementar
las exigencias que se requiere para exportar.

Con la informacidn arrojada se confirma la hipotesis:

Hipdtesis especifica 1:
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La promocién de exportaciones en Acocro, Ayacucho estd asociado con los tipos de canales de
distribucion de la quinua organica.

Se confirma que la promocidn para exportacion de la quinua organica esta asociado con el tipo
de canal a través de los indicadores de exportacion directa e indirecta.

Hipotesis especifica 2:

La promocidn de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con la longitud de canal de
la quinua orgénica.

Se confirma que la exportacion de quinua organica esta asociado la longitud de canal a través
de los indicadores minorista, intermediario y mayorista.

Hipotesis especifica 3:

La promocidén de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con la produccion de la
quinua organica

Se confirma que la promocidn exportacion de quinua organica esta asociado a la produccion a

través de los indicadores volumen, precio y calidad de producto.

Hipdtesis general:

La promocidn de exportaciones en Acocro, Ayacucho esta asociado con el analisis de los
canales de distribucion de la quinua organica.

Por lo expuesto anteriormente concluimos que el analisis de los canales de distribucion de la
quinua organica de acuerdo con las hipotesis especificas 1,2 y 3 esta asociado con la promocién

para la exportacion de los productores de Acocro, Ayacucho.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
1.- Conclusiones
Del el trabajo de investigacion se obtiene una serie de conclusiones las cuales nos muestran
los resultados obtenidos del estudio, las mismas que se detalla a continuacion:

La investigacion realizada determina que el factor: produccion, longitud de canal y
tipos de canales de distribucion contribuyen a exportar la quinua organica de los
productores de Acocro -Ayacucho.

Lo anterior permite aceptar la hipotesis planteada ya que la promocion de exportaciones de
quinua organica de Acocro - Ayacucho estd asociada con el analisis de los canales de
distribucion.

Se confirma que existe una problematica en la no exportacion de quinua organica
de Acocro en Ayacucho, por el poco interés del municipio en no brindar informacion
oportuna a los productores, el elevado precio en el trdmite de certificacion organica,
trayendo como consecuencia que muchos productores continGen trabajando de forma
tradicional sin vision a crecer y poder dar inicio a la exportacién e ingresar al mercado
internacional aumentando sus ingresos y mejorando sus préacticas en el rubro.

Se afirma que para que los productores de quinua organica de Acocro, puedan acceder
al mercado internacional necesitan contar con los documentos requeridos por el pais
destino, sin embargo no existe apoyo del estado para que los productores puedan emprender

la exportacion del distrito.

Se concluye que el tipo de longitud de un canal de distribucion para el productor es

el intermediario, debido que ofrece comodidad al pais destino como; realizar la entrega
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parcial de la produccion de quinua organica en el tiempo requerido, asi obtener una

viabilidad a largo plazo.

2.- Recomendaciones

Tramitar e incorporar en los planes de exportacion certificados de practicas correctas de
produccién organica de tal manera que puedan favorecer y garantizar la entrada de
quinua orgénica al extranjero.

Nuestro pais es uno de los proveedores a nivel mundial de la quinua orgénica, no
obstante el factor precio es un indicador para promocionar la calidad del producto. Se
estima que la produccidon de quinua tienda a aumentar, ello implica oportunidad para el
productor de Acocro, en iniciar un plan de exportacién, por poseer un clima idéneo para
su produccidn. Siendo asi se recomienda que se inicie con un plan de negocio mediante
la asociatividad y el valor compartido, de esta manera generar el desarrollo de
competencias de los productores.

La asociatividad es el inicio para realizar la exportacion de quinua orgénica, si no existe
confianza entre los productores del distrito de Acocro, las relaciones se degradan
afectando la viabilidad y sostenibilidad del inicio de la exportacion. Es fundamental
alcanzar sinergias positivas que permitan la integracién efectiva de los procesos que
conlleven la exportacion tanto interna como grupo o externa. EI modelo asociativo es
una opcion para incrementar las posibilidades de lograr un emprendimiento que sea
desarrollado por los productores de quinua organica.

MINAGRI podria reforzar su comunicacion hacia los productores de quinua organica,
de donde ubicarlos y de qué forma conseguir los productos que son organicos para asi

realizar visitas donde se consuma el producto bandera.



106

Estados Unidos representa un mercado bastante importante para la exportacion de
quinua organica, cuenta con alta capacidad de compray su vez cuenta con un tratado
de libre de comercio que ofrece ventajas sobre otros paises. Otro destino importante
para dar inicio a la exportacion es Francia ya que se podria aplicar la estrategia de
menos competidores mayor ganancia, debido que este pais se encuentra en el tercer
lugar como pais destino en las exportaciones. Considero que la informacion
presentada aqui respalda la viabilidad de sustentar la importancia de la exportacion

de la quinua orgénica.
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Figura 46. Visitas a los productores de Acocro en Ayacucho.
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Apéndice B: Encuesta a los productores de quinua organica del distrito de Acocro,

Ayacucho

Universidad Ricardo Palma

| Inicio de presentacion:

El presente proyecto tiene como objetivo observar la relacion que existe entre
el U

el canal ae distribucion y la promocién de la exportacion de la quinua organica por los productores
del distrito de Acocro de Ayacucho. Las encuestas que se realizaran seran de forma anonima,
puesto que se evaluard y obtendrd resultados académicos con el fin de poder demostrar la
importancia del estudio.

A. Considerar marcar con un "X" la alternativa correcta y/o responder las preguntas.
1. Sexo

|:| Masculino |:| Femenino

2. Edad
¢Cuanto tiempo viene cultivando la quinua orgénica?
4. El terreno que cultiva la quinua orgénica es;

[ ] 1. Propio [ ] 2Alquilado [ ] 3 Compartido

B. Cuestionario de las variables:

w

Instrucciones: Conteste las siguientes preguntas indicando su nivel de satisfaccion

1 2 3 4 5

M E M
uy de De acuerdo Indiferente A uy
acuerdo Desacuerdo desacuerdo
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N° ITEMS 4

Si tuvieras la oportunidad de vender la quinua organica a los consumidores finales,
1 |consideras importante realizar de forma directa.

La posibilidad de promocionar la quinua organica a los consumidores finales
2 | participando en ferias y exposiciones le permitiria lograr sus objetivos.

Los beneficios de trabajar con un intermediario implica en la disminucién en sus

ingresos en la venta de la promocién de quinua orgénica.

Para usted es preferible trabajar con un intermediario local o de otras zonas.

Si cuentas con grandes volimenes de produccion de quinua orgénica, es mas
5 | conveniente negociarlo con un exportador mayorista.

Los mayoristas cuentan con mayor capacidad de produccién econémica y poco
6 |acceso a tener la quinua organica a un buen precio.

Negociar con mayoristas genera ventas al contado respecto a negociar con
7 | minorista.

Si cuentas con grandes volimenes de produccion de quinua organica, es mas
8 | conveniente negociarlo con un minorista.

Los minoristas cuentan con una capacidad de produccion econémica suficiente
9 | para acceder a los productos a un buen precio.

Negociar con minorista genera ventas al crédito. Esto favorece a los ingresos que
10 | espera obtener.

Consideras que el apoyo tecnologico para el proceso de arado, cruzado, nivelado

y surcado para el cultivo de la quinua organica, le generaria ventajas respecto al
11 | volumen cosecha.

El uso de la semilla roja pasankalla inia 415 le permite mejorar el volumen de
12 | produccion por campafa.

Es importante la adecuada seleccion, de semilla, preparacion y manejo del suelo
13 | para mejorar la produccién del cultivo de quinua organica

Para conservar la quinua organica cosechada, se necesita buenas practicas de

almacenamiento fresco y seco, monitoreo de roedores e insectos, estas practicas
14 |influyen en la calidad del producto.

El factor mas importante para negociar el precio de la quinua organica es el tamafio
15 | del grano y la variedad de la quinua.

Si usted quisiera obtener mejores utilidades en la venta de la quinua organica, es
16 | preferible negociarlo con el mayorista que con el minorista.

Su estrategia de venta es esperar la temporada de escasez de la quinua organica
17 |aumente y el precio también aumente.

La lista de empaque es el documento necesario para la exportacién de quinua

organica incluye caracteristicas como, peso, volumen y dimension de bulto.
18 | Consideras con la capacidad para poder realizar tu lista de empaque.

Reconoces que al utilizar la lista de empaque, te ayudaria a generar un adecuado
19 | inventario.

La factura comercial incluye el precio, el valor, la cantidad de las mercancias

vendidas, condiciones de pago, el coste del seguro y el coste del transporte.
20 | ;Considera necesario contactar con un apoyo para realizar el documento?

Estas dispuesto a pagar a un asesor de comercio exterior para que te brinde apoyo
21 |en todo lo relacionado a la exportacion.




117

22

El certificado de origen permite al exportador garantizar y acreditar el origen de
los productos exportados. Te han capacitado para el procedimiento de dicho
certificado.

23

El certificado de origen limita la promocion para la exportacion de quinua
organica, consideras importante tener la constancia de certificado.

24

Entidad que acredita el certificado de semilla es SENASA. La certificacion de
SENASA es fundamental para que la acreditacion del producto sea diferenciado
¢lo consideras necesario?

25

Estas de acuerdo que la semilla de calidad para la exportacion se rige en el control
de campo, acondicionamiento y laboratorio.

26

PROMPERU y MINAGRI ha realizado capacitaciones con la finalidad de
ayudarlos.

27

Consideras que deben de fomentar charlas al menos una vez al afio para mejorar
los procesos de la quinua.

28

Es importante participar en las ferias locales y nacionales para promocionar el
consumo de la quinua organica.

29

Utiliza las redes sociales para promocionar el consumo de la quinua organica o
participa en ferias internacionales.

30

Las entidades del estado ayudan a la promocion del consumo de la quinua organica
a nivel nacional e internacional.




