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RESUMEN

La exportacion de aceituna ha mantenido un crecimiento constante en los ultimos
afos, en el afio 2014 donde se exporta mas de 30 TN en cantidad de aceituna de
mesa, la mayor parte de la aceituna se comercializa a granel o preenvases, es decir

en envases gque no se destinan directamente al consumidor.

En los dos ultimos periodos segun la informacién obtenida de la pagina de SUNAT-
ADUANAS, se ha visto un incremento de la cantidad de aceituna comercializada en
envases que van directo al consumidor en diferentes formatos de envases. Los paises
donde se esta enviando la aceituna envasada son Canada, Estados Unidos, Chile,

Brasil, como los principales destinos.

Objetivo: Se busca determinar las limitaciones que pueden afectar a las
exportaciones de aceituna de mesa en envases de consumo final hacia el mercado
de Estados Unidos en Agroindustrias Olivepack.

Método: Esta investigacibn es aplicada, ya que esta orientada a lograr el
conocimiento para que se apligue de manera practica, se emple6 una guia de
entrevista, basadas en un cuestionario autodiagnéstico para determinar el potencial

exportador.



ABSTRACT

The export of olive has maintained a steady growth in recent years, in 2014 where
more than 30 TN is exported quantity of table olives, most of the olives are sold in bulk

or pre-packages, ie packages not intended directly to consumers.

In the last two periods according to the information obtained from the page SUNAT-
CUSTOMS, it has seen an increase in the quantity of olives sold in packs go straight
to the consumer in different packaging formats. The countries where are sending

packaged olive are Canada, United States, Chile, Brazil, as the main destinations.

Objective: Wanted determine the limitations that may affect exports of table olives in
containers of final consumption to the US market in Agroindustries Olivepack.

Method: This research is applied as it is aimed at achieving knowledge to be applied
practically, an interview guide, based on a self-diagnostic questionnaire to determine
the export potential was used.
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INTRODUCCION
La presente investigacion se titula “Analisis de las limitaciones para la exportaciéon de
aceituna de mesa en envases destinados al consumo en la empresa agroindustrias
Olivepack S.A.C.”, actualmente la region de Tacna es la que produce la mayor
cantidad de aceituna de mesa y la participacién de las exportaciones por aduanas
Tacna representa el 60%, en este sentido la empresa Agroindustrias Olivepack
S.A.C., localizada en la region busca insertarse en el mercado internacional, la
empresa tiene 4 afios de funcionamiento y ha logrado desarrollar una marca en el
mercado nacional y comercializa aceituna de mesa en diferentes preparaciones y

presentaciones.

En este sentido, se tiene como objetivo principal de la investigacion las diversas
limitaciones que la empresa Agroindustrias Olivepack S.A.C. tiene para poder
exportar aceituna de mesa en envases de consumo final hacia el mercado
estadunidense. Como objetivo especifico de la investigacion se busca determinar los
requisitos y barreras de acceso de la aceituna envasada al mercado estadunidense
asi como también determinar el potencial exportador de la Empresa Olivepack S.A.C.

al mercado de Estados Unidos.

Cabe resaltar que la presente investigacion comprende Aspectos Generales donde
se tocan puntos de resalte en la investigacion, Capitulo | Marco Tedrico,

antecedentes, bases tedricas.

En el Capitulo Il se expone los métodos o metodologia que se aplica para la tesis,
disefio de la investigacion, técnica de estudio y las estrategias e instrumentos de
recoleccién de datos. En el Capitulo Il presentamos el analisis de los resultados del
tratamiento estadistico e interpretacion de tablas. En el Capitulo IV se exponen y
discuten todos los resultados obtenidos, empleando cuadros y gréficos para facilitar

la comprension de la informacion.

Como ultimos puntos se consideran las conclusiones y sugerencias pertinentes;
ademas se incluyen dentro de los anexos, el instrumento empleado, matriz de

consistencia, entre otros.



ASPECTOS GENERALES

1. FORMULACION DEL PROBLEMA

1.1. Problema general

¢Cuales son las principales limitaciones que pueden afectar las
exportaciones de aceituna de mesa en envases directo al consumidor

hacia de Estados Unidos, en la empresa Agroindustrias Olivepack?

1.2. Problemas especificos

» ¢Cudles son los requisitos y barreras de acceso de la aceituna
envasada para el ingreso al mercado de Estados Unidos?
» ¢Cudl es el potencial exportador de la empresa para el ingreso al

mercado de Estados Unidos?
2. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.1. Objetivo general
Determinar las limitaciones que pueden afectar a las exportaciones de
aceituna de mesa en envases de consumo final hacia el mercado de
Estados Unidos en Agroindustrias Olivepack.

2.2. Objetivos especificos
> Determinar los requisitos y barreras de acceso de la aceituna

envasada al mercado Estados Unidos.

> Determinar el potencial exportador de la Empresa hacia el mercado

de Estados Unidos.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1.

ANTECEDENTES DEL ESTUDIO

Aybar Cordero, G; Huamani Quilla, N; Olano Guevara, R; Saenz Arteaga,
A. (2007) en su tesis “Estrategia exportadora para el sector de aceitunas
del sur peruano al mercado estadounidense: aplicacion del modelo
Exporting Trading Companies (ETC) en la empresa Aceitunas de llo S.A.”
mencionan que en su trabajo de investigacién el objetivo determinar una
estrategia de exportacion de aceitunas del sur del Perd al mercado
estadounidense con la aplicacién del Modelo “Exporting Trading Companies
(ETC)” en la empresa Aceitunas de llo S.A, con la finalidad de asegurar la
sostenibilidad de la empresa y los productores de aceituna del sur del Peru en
el largo plazo.

Segun el Consejo Olivicola Internacional (COIl, 2006), el mercado
norteamericano es el primer importador de aceitunas a nivel mundial,
creciendo su consumo en 47% entre los afios 1996 a 2006 (pasando de
150,000 a 220,000 toneladas de aceituna). EE.UU. una importante cuota de
produccion de 115,500 toneladas por afio en el estado de California, e importa
aproximadamente 125,000 toneladas por afio. Aquello representa un volumen
anual de negocio mayor a US$ 300 millones, siendo sus principales
proveedores las empresas espafiolas, italianas, griegas, argentinas y en
menor escala las peruanas. Argentina y Pera son los principales proveedores
del mercado latino, a través de marcas de distribuidores norteamericanos.

La empresa Aceitunas de llo S.A. actualmente exporta a New York el 60% de
su produccion a granel (bidones de plastico con un peso neto de 50
kilogramos), a través de un broker y con destino final en la cadena griega
“Krinos Foods”. Los precios de venta son bajos y las utilidades son minimas
para la subsistencia de la empresa Aceitunas de llo S.A., por lo que los autores
de esta tesis propusieron a su alta gerencia crear su propio brazo comercial a

través del modelo Exporting Management Company (EMC), a efectos de



mejorar el desempefio en el comercio internacional. Esta idea no fue aceptada
por la junta de accionistas, por lo que los autores de esta tesis deciden
continuar con la aplicacién del modelo ETC “Exporting Trading Companies”
con una personeria juridica con otros inversionistas. En este sentido, se crea
la nueva empresa denominada “Sun Valley S.R.L”. El modelo ETC otorga a la
empresa Sun Valley S.R.L una posicién estratégica para integrarse hacia
delante, y asi competir en los mercados internacionales. Sun Valley S.R.L en
una primera etapa exportard las aceitunas de la empresa Aceitunas de llo S.A.
y de otros productores del sur peruano, dandole un valor agregado en la etapa
del envasado (frascos de vidrio sellados al vacio), y bajo marcas de

distribuidores mayoristas de Estados Unidos.

Salas Canales, H. (2012) en su tesis “Investigacion de mercado para la
exportacién de palta Hass al mercado de Italia” menciona que, las
exportaciones peruanas de palta Hass se han incrementado significativamente
durante el periodo 2004 - 2011 debido a que dicho producto goza de una
buena reputacién a nivel mundial. Italia es un pais que poco a poco comienza
a valorar la produccién y consumo de palta Hass, proyectandose como un
mercado prometedor para el desarrollo del mismo.

Obijetivo: Se busca determinar cuales han sido las principales limitaciones que
han afectado las exportaciones de palta Hass al mercado italiano durante los
afios 2004 -2011.

Método: Se empleé un disefio cualitativo y cuantitativo. Para el disefio
cualitativo se realizaron entrevistas a profundidad a las empresas peruanas
exportadoras de palta Hass y a una compafiia comercializadora italiana; y en
el disefio cuantitativo, se empled un cuestionario online para el publico
consumidor italiano.

Resultados: Fue posible obtener valiosa informacion relacionada a los
requisitos técnicos, sistema de distribucion fisica internacional y barreras de
acceso al mercado italiano. Ademas, se pudo conocer las diferentes

caracteristicas que presenta el consumidor italiano de palta Hass.



Conclusiones: Se concluye que existe una creciente demanda e interés por el
producto, pero adn no existen las condiciones logisticas necesarias para lograr

gue la palta importada tenga un precio accesible en el mercado italiano.

Uribe Jiménez, C. (2010) en su tesis “Estudio de pre factibilidad de
Industrializacion y Exportacion de uva al mercado de Estados Unidos”
menciona que, como objetivo del estudio es determinar la viabilidad técnica,
econdmica y financiera de la instalacion de una planta de empacado de uva
Red Globe en el departamento de Piura (Valle del Alto Pert). El analisis se
inicié con el estudio estratégico (permitira dar una nocién del entorno en el que
se desarrollara el proyecto), el cual determing, en el mercado de EEUU, una
ventana comercial 6ptima para la comercializacién de uva en los meses de
Noviembre, Diciembre, Enero y Mayo. Gracias al alto consumo de fruta en el
mercado de EEUU y la eliminacién de barreras para las exportaciones de fruta
(TLC) han aumentado los voliumenes de las exportaciones peruanas, por lo
cual se podra como empresa exportar mayores cantidades y aprovechar los
meses en los que la competencia no lo hace. Una vez realizadas las
proyecciones de demanda y oferta es necesario definir con que capacidad
trabajara la planta para satisfacer el mercado objetivo. El proyecto procesara
548,820 cajas/campania, las cuales pesaran 8.2 kg .Se contara con un centro
de empacado semiautomatizado y con instalaciones frigorificas de alta
tecnologia provistas por la empresa PROFRIO (Empresa lider chilena en
refrigeracion). Definido el tamafio de planta seleccionado se calcul6 la fuerza
de trabajo necesaria para dar comienzo a las operaciones con lo que se definié
la mano de obra necesaria, que en este caso sera un aproximado de 140

personas, tanto para el area administrativa como operacional.



1.2.

BASES TEORICAS

1.2.1.

Ley contra el Bioterrorismo de EE.UU.

La Public Health Security and Bioterrorism Preparedness and
Response Act of 2002 (Ley contra el Bioterrorismo) tiene por objeto
reforzar la seguridad en los Estados Unidos frente a la amenaza de

bioterrorismo.

El bioterrorismo es el empleo criminal de microorganismos patégenos
y otros contaminantes adicionados intencionalmente a los alimentos;
asi como la introduccién al pais de material biol6gico con agentes
fitopatégenos, enfermedades cuarentenarias, insumos quimicos o
cualquier otro tipo de material que atente contra la salud y la vida de
las personas.

Las siguientes son las disposiciones de la normativa sobre
bioterrorismo relacionadas a la importacion de alimentos frescos o

procesados:

» Registro de instalaciones alimentarias (food facility registration) :
las instalaciones nacionales y extranjeras que manufactures,
procesen, empaqueten, distribuyan, reciban 0 mantengan
alimentos para consumo humano o animal en los Estados Unidos
deben registrarse en la FDA.

» Notificacion previa de alimentos importados (prior notice): Se
debe informar por adelantado sobre cada embarque de alimentos
gque desee ingresar al territorio de los Estados Unidos.

» Establecimiento y mantenimiento de registros: Las personas que
manufacturen procesen, empaqueten, transporten, distribuyan,
reciban, almacenen o importen alimentos deberan crear y

mantener los registros que determine la FDA como necesarios



1.2.2.

para identificar la fuente inmediata de origen y el destinatario
inmediato de los alimentos.

» Detencion administrativa: la FDA esta autorizada a detener de
manera inmediata alimentos cuando considere que existe una
evidencia o informacion creible de que los alimentos constituyen
una amenaza seria a la salud o la vida de las personas o

animales.

Andlisis del Potencial Exportador

Una forma de comenzar es realizar un autodiagnéstico, preguntando
el grado de satisfaccion de la empresa en el proceso de
comercializacion. Tener éxito en el mercado nacional podria ser
necesario para alcanzar el mercado extranjero, pero el potencial
exportador muestra a la empresa la habilidad que esta puede tener
para sacar ventajas de las oportunidades del mercado internacional.
El potencial exportador se identifica por un conjunto de
caracteristicas, tales como el comportamiento de la empresa en el
mercado nacional, los recursos, los procesos y productos, etc., lo que
determina las fortalezas. Es importante considerar los factores
externos a la empresa para aprovechar encontrar las oportunidades
y amenazas en el mercado internacional.

Es necesario analizar a la empresa en base a la gestiébn empresarial:
Gestion exportadora y analisis del producto, lo que servira para
acceder al mercado externo. Los factores que considera la gestion
exportadora implican la capacidad organizativa de la empresa,
conocimientos técnicos del mercado internacional, logistica, recursos
financieros, etc.

El Potencial Exportador Permite identificar las Fortalezas y

Debilidades de la empresa que nos permite hacer nuestro diagnostico



interno, ello permitird establecer nuestros objetivos, estrategias e
indicadores.

» Fortalezas: Cualquier actividad de la organizacion que realiza
bien o recursos que ella controla.
» Debilidad: Actividad que la organizacion no realiza bien o

recursos que necesita y no posee.

1.2.3. Aceituna de mesa

1.2.3.1. Clasificacion Taxondmica

» Nombre Comun:
Olivo, Aceituna de mesa
» Nombre Cientifico:
Olea europaea L.
» Familia:
Oleéaceas
» Periodo Vegetativo:
Planta perenne. Produce al segundo afio de

trasplante.

1.2.3.2. Etimologia de la aceituna

Segun la RAE:

Etimologia: Del &rabe hispanico azzaytuna, este del
arabe classico zaytlinah, y este del arameo zaytina,
diminutivo de zayta.
1. f. Fruto del olivo.

2. f. Andalucia. Campafa de la recogida de ese fruto.



3. f. Andalucia. En el calendario agricola, época de su
recogida.

~ de lareina. La de mayor tamafio y superior calidad que
se cria en Andalucia.

~ de verdeo. Aceituna que es apta para cogerla en verde
y alifiarla para consumirla como fruto.

~ dulzal. Clase de aceituna redonda y muy fina que se
consume en verde, una vez preparada.

~ gordal. Variedad de aceituna de gran tamafio que se
verdea y se consume aliflada como fruto.

~ manzanilla. Especie de aceituna pequefia muy fina,
gue se consume en verde, endulzada o alifiada.

~ picudilla. Aceituna de forma picuda.

~ tetuda. Aceituna que remata en un pequefio pezon.

~ zapatera. La que ha perdido su color y buen sabor, por
haber comenzado a pudrirse.

~ zorzalefia. Aceituna muy pequefa y redonda, asi
llamada porque los zorzales son muy aficionados a

comerla.

Segun WEB:

La aceituna es el fruto del olivo. Se le puede llamar
también oliva.

Las aceitunas se tienen que procesar para consumirse
pasando primero por un proceso de maceracion que
elimina el sabor amargo que tienen debido a un glucésido
conocido como Oleuropeina. En Extremadura vy
Andalucia son muy populares las aceitunas alifiadas

tomadas como aperitivo.



1.2.3.38.
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El fruto es una drupa comestible, de tamafio variable, con
una sola semilla o hueso o carozo en su interior.
Pertenece a la familia de las oleaceae. Su area natural es
la cuenca mediterranea, norte de Africa, parte de la
cuenca atlantica, México, Peru, Chile, Venezuela,
estados del sur de Australia, Sudafrica en la zona de El
Cabo, Nueva Zelanda, Estados Unidos, China y el
Caucaso, con la variedad autdctona ninotska. Chile.

Que es donde este cuenta con su inigualable variedad
azapa que hace mencién al fértil valle cercano a la ciudad
nortefia de Arica y recorrido por el rio San José.
Argentina, donde en las provincias de San Juany La Rioja
cuenta con la nativa arauco y criolla peruana. Sus tejidos
almacenan aceites, de los cuales el &acido oleico
constituye en un analisis cuantitativo entre un 72 a un
83%, segun los estandares del COl y del Codex
Alimentarius de la FAO.

Descripcién del producto

Es el fruto del arbol de olivo (Olea europea); de color
inicialmente verde y a medida que va madurando se torna
pdrpura y negro, estos tonos oscuros se deben al
contenido de antocianinas (quimicos naturales
beneficiosos); y las verdes a su contenido de clorofila y
carotenoides.

El olivo (Olea europea L.) es un arbol de la familia de las
oleaceas que puede llegar a medir unos 15 m de altura si
no se realiza la poda apropiadamente. Posee un tronco
erecto de color gris claro, lleno de protuberancias y

fisuras, especialmente a medida que se hace mayor, sus
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hojas son opuestas, lanceoladas, de hasta unos 8 cm de
longitud por un par de anchura y de corto peciolo, son
blanquecinas por el envés, como consecuencia de la
densa pubescencia que las cubre y que tiene como
objetivo protegerla del frio en invierno y del calor en
verano. Por el haz tienen un color verde brillante. Las
flores son muy pequefias y estdn reunidas en
inflorescencias. Presentan cuatro pétalos de color
blanquecino y una fuerte fragancia. Sus frutos son las
aceitunas, que son drupas de forma ovoidea, en cuyo
interior aparece un solo hueso.

La aceituna tiene un alto valor nutritivo. Posee todos los
aminoacidos esenciales en una proporcion ideal, aunque
su contenido en proteina es bajo, su nivel de fibra hace
que sea muy digestiva. Estan compuestas en su mayoria
por agua y su aporte en nutrientes en base a 100g es:
hidratos de carbono 1 g, proteinas, 0,8, calorias 150, fibra
2,6 g,y 1,73 g por cada 100 kcal, por lo que segun la
reglamentacion sobre el etiquetado N°1924/2006 del
Parlamento Europeo y del Consejo del 20 de diciembre
de 2006, puede considerarse Fuente de Fibra. Las
aceitunas de mesa contribuyen a cubrir las CDR
(Cantidad Diaria Recomendada) de fibra, que son 30
gramos.

Tiene 20% de grasa. El acido graso mas abundante es el
oleico: 82%, seguido del palmitico: 13%, linoleico
(Omega-6): 5%, estearico: 3%, linolénico (Omega-3): 1%,
y palmitoleico: 1%, dependiendo de la madurez de la
aceituna. Una cantidad de 25 gramos de aceitunas (7
aceitunas) aporta 0,28 gramos de  sodio

aproximadamente. En menor proporcién contienen otros



1.2.3.4.

12

minerales como el calcio, potasio, magnesio, hierro,
fésforo y yodo.

En cuanto a las vitaminas, la aceituna de mesa aporta
pequefias cantidades de vitaminas del grupo B y
liposolubles como la provitamina A y la E, siendo estas
dos dultimas de accion antioxidante (Strobach, 2000;
Hermoso et al., 1995).

Tipos de aceituna

Verdes: Son las aceitunas de frutos recogidos
durante el ciclo de maduracién, antes del envero y
cuando han alcanzado un tamafio normal. Estas
aceitunas seran firmes, sanas y resistentes a una
suave presion entre los dedos y no tendran otras
manchas distintas de las de su pigmentacion natural.
La coloracion del fruto podra variar del verde al

amarillo paja.

De color cambiante: Son generalmente obtenidas
de frutos con color rosado, rosa vinoso o castafo,
recogidos antes de su completa madurez, sometidos
0 no a tratamientos alcalinos y listas para su

consumo.

Negras: Estas aceitunas son obtenidas de frutos
recogidos en plena madurez o poco antes de ella,
pudiendo presentar, segun la zona de produccién y
época del acopio, un color negro rojizo, negro
violaceo, violeta oscuro, negro verdoso o castafio

oscuro.
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» Ennegrecidas por oxidacion: Son las obtenidas de
frutos que no estando totalmente maduros han sido
oscurecidos mediante oxidacion y han perdido el

amargor mediante tratamiento con lejia alcalina.

Principales variedades

a. Criolla o Sevillana
Es la variedad mas cultivada en el Per 85% corresponde

a esta variedad, se le conoce también como “"Yauquina,
llo, Tacnefa”, es similar a la variedad Azapa de Chile y
Arauco de Argentina. (Casilla & Huatuco, 2001).Se inicia
su cultivo desde la conquista espafiola en el Pera.

Se destina principalmente a la obtencién de aceituna de
mesa.

Las caracteristicas son las siguientes:

Caracteristica Descripcion
Peso Elevado
Forma Ovoidal
Simetria Ligeramente
asimétrico
Posicion del diametro  Centrado
transversal maximo
Apice Apuntado
Base Truncada
Pezon Ausente
Lenticelas Pequenas y
abundantes

(Casilla & Huatuco, 2001)
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Figura 1. Variedad Criolla

e

Fuente: Catalogo Mundial de las Variedades de Olivo,

2002

b. Ascolana

Es otra de las variedades que se cultiva en el Peri y en

nuestra zona, en Tacha, se utiliza como polinizante de la

variedad principal que es la Criolla, procede de ltalia, y

se destina principalmente a la elaboracién de aceituna

verde estilo Espafiol o verde Aderezada, en nuestra zona

es una variedad muy delicada, que se ablanda cuando

maduray sensible al ataque de la mosca de la fruta y una

enfermedad conocida como punta de cigarro. Por su

gran tamafio es muy cotizada. Tiene muy bajo contenido

de aceite.

Caracteristica
Peso

Forma
Simetra

Posicion del diametro
transversal maximo
Apice

Base

Pezdon

Lenticelas

Descripcion
Muy Elevado
Ovoidal
Ligeramente
asimétrico
Centrado

Redondeado
Truncada
Ausente
Abundantes y
grandes
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Figura 2. Variedad Ascolana

Fuente: Catalogo Mundial de las Variedades de Olivo,
2002

c. Manzanilla

Es una variedad destinada para mesa principalmente, se
adapta muy bien las condiciones de la costa peruana, se
destina principalmente a la preparacion como verde
aderezada (estilo espafol), se puede destinar
preparacion como negra natural. En nuestro pais, se
comporta como una aceituna doble uso para mesa y
extraccion de aceite de oliva. Las nuevas plantaciones
en nuestro pais sobre todo en Ica son con esta variedad.
Esta variedad procede de Espafa, pero el material de
propagacion utilizado en la costa peruana procede en su

Mayoria de Argentina.
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Caracteristica Descripcion
Peso Medio
Forma Esferica
Simetria Simétrico

Posicion del diametro  Centrada
transversal maximo

Apice Redondeado
Base Truncada
Pezon Ausente
Lenticelas Abundantes y
pequenas

Figura 3. Variedad manzanilla

Fuente: Catalogo Mundial de las Variedades de Olivo,
2002

Propiedades y usos

El valor nutricional de la aceituna radica en su aporte de
grasa, en este caso principalmente &cido oleico (omega
9) que ayuda a reducir los niveles de colesterol de la
sangre y es una excelente fuente de energia, cada gramo
de grasa aporta 9 calorias a nuestro organismo. Ayuda a
disminuir la presién arterial, tiene propiedades diuréticas,
efectivo en el tratamiento de diabetes e inflamaciones del
higado o célculos biliares, mejora el funcionamiento del

estdbmago y pancreas, reduce la acidez gastrica, estimula
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el crecimiento y favorece la absorcién del calcio y la
mineralizacion.

Se denomina «aceituna de mesa» al fruto de variedades
determinadas del olivo cultivado (Olea Europea Sativa)
sano, cogido en el estado de madurez adecuado y de
calidad tal que, sometido a un determinado proceso de
elaboracion, proporcione un producto listo para el

consumo y de buena conservacion.
Produccion Nacional
En los udltimos afios la produccion nacional se ha ido

incrementado amplidndose la frontera agricola

principalmente en Tacnay en Ica.
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Tabla N° 01. Estadisticas de produccidn de aceitunas
por Regidon desde 1994 hasta 2013

1994 20589 5003 1720 1 11617
1995 18842 12910 | 1400 710 N 874 | 11948
1996 27050 10944 | 1507 582 - 913 | 13104
1997 31138 12938 | 1875 722 - 1408 | 14194
1998 1269 29 10 852 378

1999 11382 2035 36 - 124 308 8879
2000 30026 11390 902 205 191 608 | 16730
2001 32442 13588 599 185 269 557 | 17244
2002 32488 12512 754 120 B23 820 | 17459
2003 38039 11921 826 139 685 1006 | 23462
2004 42471 13133 | 1009 144 947 510 26728
2005 54622 18484 1177 140 986 47 33365
2006 52298 13859 | 1284 114 989 527 | 35526
2007 52444 14571 1013 123 1199 135 | 35404
2008 114363 36615 1274 17| 1412 1342 | 73602
2009 7170 45| 1228 138 | 1106 KX] 4619
2010 75035 26990 1321 133 | 1387 531 | 44670
2011 73092 13987 1651 134 | 1472 709 | 54748
2012 92527 15916 2174 137 | 1416 559 | 61959
2013 57768 4267 | 3792 125 | 1501 389 | 47313

Fuente: SUNAT-ADUNAS

En latabla 1 se muestra la evolucion de la produccion de
aceituna a nivel nacional desde el afio 1994, hasta el afio
2013, donde se observa claramente el incremento de la
produccion de aceituna en este periodo, con deficit de
produccion la primera de este periodo mostrado en el afio
1998, debido principalmente a factores climaticos
producidos por el fenémeno del nifio ocurrido el afio 1997,
la otra caida importante de la produccion a nivel Nacional
se origina como consecuencia de la sobre produccién del
aflo 2008 y se ve reflejada en la disminucion de la

produccion del afio 2009.



Afios

1994
1995
199
1997
1998
1999
2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013

Tabla 2. Has de Olivo Cosechadas por Region.

TOTAL
NACIONAL
5839
6144
5868
5848
n
3938
6426
7094
7231
7750
8030
8649
9652
9456
10415
7609
11438
12962
13288
16444

Periodo 1994 a 2013

AREQUIPA ICA
2340 580
2798 | 557
2751 | 549
2734 | 549

43 4
1509 | 180
2763 | 300
3093 460
3039 439
3050 | 439
3045 439
3044 | 438
3126 457
3136 388
354 413

284 | 417
3751 474
372 534
3815 634
3779 | 1078

Fuente: SUNAT-ADUNAS

LA

LIBERTAD
238
230
189
188
170

188
70
70
82
70
82
82
82
82
82
82
82
82
82
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LIMA  MOQUEGUA TACNA

122

160 | -

50

65

99
226
201
203
203
203
211
230
213
253
175
174
164

400
400
195
398

161
246
193
21
EE}]
170
152
319
160
289
275
276
284
284
284

2159
2159
2184
1979

2038
2864
3179
3226
3647
4103
4730
5465
5479
5867
6338
6602
8100
8229
10987

La superficie cosechada se ha ido incrementado durante

el periodo comprendido entre los afios 1994 a 2013. En

la tabla 2 a continuacién se presenta la evolucion de la

cantidad de Has cosechadas en el periodo de tiempo

antes indicado.
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DEFINICION DE CONCEPTOS

Potencial exportador

El potencial exportador es la facultad que tiene una empresa para exportar
utilizando sus fortalezas, debilidades para aprovechar las oportunidades que
ofrece el mercado internacional.

El analisis del potencial exportador es vital para la insercion de la empresa en
el mercado global, ya que identifica las capacidades en las diferentes etapas
del proceso del comercio exterior.

Gestion Administrativa

A través del término administrativa se refiere a todo aquello perteneciente a la
administracion o relativo a ella. La administracion es aquella parte, area, que
en un organismo publico o en una compafiia de capitales privados se ocupa
de gestionar todos los recursos que estan implicados en su estructura y por
ende en su funcionamiento. Para concretar esta tarea sera preciso ordenar y
organizar lo que compete a la hacienda, a los recursos econdmicos
disponibles y los que ingresan, y también a los recursos humanos. El equilibrio

de todo ello generara una buena administracion.

Produccién
La palabra produccion refiere a la accion de producir, a la cosa ya producida,
al modo de producirla y a la suma de los productos, tanto del suelo como de
la industria.
La obtencion de frutos o cualquier otro bien que proviene directamente de la

naturaleza sin tercerizaciones se denomina comunmente como produccion.

Logistica
Por logistica se comprende la puesta en marcha, administracion y el correcto
funcionamiento de un emprendimiento, dentro de lo cual se desarrollan

estrategias de coordinacion y planificacion. Es decir, la logistica pone en juego
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medios y métodos que se consideran béasicos y necesarios para llevar a cabo
de manera eficiente la actividad de una empresa o de cualquier otra
organizacion, normalmente en lo que respecta a la distribucion de aquello que

la empresa produce.

Mercado

En términos econdmicos, se le dice mercado al escenario (fisico o virtual)
donde tiene lugar un conjunto regulado de transacciones e intercambios de
bienes y servicios entre partes compradoras y partes vendedoras que implica
un grado de competencia entre los participantes a partir del mecanismo de

oferta y demanda.

Logistica internacional

La venta y la comercializacién de los productos requieren de una buena
calidad en los mismos, un buen servicio y un precio competitivo. Sin embargo,
estos elementos no son suficientes, pues es necesario que con anterioridad a
la venta de un producto haya una organizacion, es decir, una logistica.

La gestion logistica se centra en obtener la maxima eficiencia en la cadena de
suministro de un producto y, si esto tiene una proyeccion exportadora, se habla

de la logistica internacional.

Economia financiera

La economia financiera es una disciplina que pone el énfasis en el uso del
analisis econdmico para entender el funcionamiento basico de los mercados
financieros, particularmente la medida y la valoracién del riesgo y la asignacion

intertemporal de los recursos monetarios.

Legalizacion
La legalizacion es un acto a través del cual algo que queda por fuera de la ley
puede comenzar a ser considerado legal luego de las tramitaciones

correspondientes. Tal como se sefalo, hay dos situaciones posibles relativas
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a la legalizacion. Una de ellas, quizés la menos controversial y mas rutinaria,
tiene que ver con la legalizacion de documentos para que puedan ser
considerados oficiales o aceptados por la ley. Esto es comun, por ejemplo, con
titulos escolares o educativos, con titulos de propiedad, con documentos
internacionales que deben ser aceptados y legalizados por las diferentes

cortes, con documentos publicos

Exportacion
En el ambito de la economia, exportaciéon se define como el envio de un

producto o servicio a un pais extranjero con fines comerciales. Estos envios
se encuentran regulados por una serie de disposiciones legales y controles
impositivos que actian como marco contextual de las relaciones comerciales
entre paises.

Cabe destacarse que la exportacion siempre se efectta en un marco legal y
bajo condiciones ya estipuladas entre los paises involucrados en la
transaccion comercial. Asi es que intervienen y se respetan las legislaciones
vigentes en el pais emisor y en el que recibe la mercancia.

Limitacion

La nocién de limite es propia de muchas situaciones de la comunicacion
humana. Y la limitacién consiste en el establecimiento de aquellos limites u

obstéculos que impiden algo.

HIPOTESIS

1.4.1. Hipotesis General

El regular estado del potencial exportador de la empresa se limita al

acceso al mercado norteamericano.
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1.4.2. Hipotesis Especificas
» La empresa no cumple medianamente con los requisitos a

Estados Unidos.
» El nivel del potencial exportador es regular.

1.5. VARIABLES E INDICADORES

1.5.1. Variables

Dentro de la presente investigacion se han podido reconocer
claramente las dos principales tipos de variables que son:

» Dependiente: Potencial exportador

» Independiente: Limitaciones del Mercado

1.5.2. Indicadores
Dentro de cada una de las dos diferentes variables mencionadas
anteriormente y en las que se bas6 mi investigacion son los siguientes
indicadores por cada variable:
Independiente:

Gestion Administrativa

Gestion Productiva y Logistica

Gestion de los Mercado Internacionales y Logistica Internacional

YV V V V

Gestion Econémica Financiera
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Dependiente:

» Requisitos para exportar
» Requisitos legales
» Guia de requisitos sanitarios

1.5.3. Operacionabilizacion de variables

Tabla N° 03
Operacionabilizacién de variables dependientes e independientes

Variable ‘ Definicion Indicadores
V. Independiente La facultad que tiene una empresa | -Gestién Administrativa
Potencial para exportar utilizando sus | -Gestion Productiva y
Exportador fortalezas, debilidades para | Logistica
aprovechar las oportunidades que | -Gestion de los Mercado
ofrece el mercado internacional. Internacionales y Logistica
Internacional

-Gestion Econémica

Financiera
V. Dependiente Un mercado presenta limites de | -Requisitos para exportar
Limitaciones del distintos tipos, que han de | -Requisitos legales
Mercado conocerse para disefiar | -Guia de requisitos sanitarios

adecuadamente la estrategia
comercial. Estos limites sefialan el
campo de actuacion de la accion
del marketing; sin embargo, no
siempre son faciles de determinar
Yy, en ningln caso, son
inamovibles, y pueden, por tanto,

ser ampliados.

Elaboracion: Propia
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CAPITULO Il: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1.

2.2.

2.3.

2.4,

TIPO DE INVESTIGACION

La presente investigacion sobre el analisis de las limitaciones para la
exportacion de aceituna de mesa en envases destinados al consumo en la
empresa Agroindustrias Olivepack S.A.C., viene a ser una investigacion
aplicada, porque esta dirigida a recoger informacién de la realidad con el

objetivo de ampliar el conocimiento.

NIVEL DE INVESTIGACION

La presente investigacion viene a ser una Investigacion descriptiva-
correlacional, porque se pretende analizar diferentes factores los cuales se
pueden medir de manera independiente, ya que se relaciona dos tipos de

variables para un mismo estudio.

DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la presente investigacion sobre analisis de las limitaciones para
la exportacion de aceituna de mesa en envases destinados al consumo en la
empresa Agroindustrias Olivepack S.A.C., es de tipo transversal.

POBLACION Y MUESTRA

La poblacibn muestra de la presente investigacion es la empresa

Agroindustrias Olivepack S.A.C.
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2.6.

2.7.
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AMBITO DE LA INVESTIGACION

El dmbito de la investigacion estd4 directamente enfocado a la empresa
Agroindustrias Olivepack S.A.C. tomando una muestra muy importante para la

informacion necesaria de la presente tesis.

INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Para el desarrollo del presente proyecto de tesis se usara una guia
documental, para obtencién de los requisitos al mercado de destino y la Guia
de entrevista, basadas en un cuestionario autodiagnéstico para determinar el

potencial exportador de la empresa Agroindustrias Olivepack S.A.C.

TECNICA DE PROCESAMIENTO DE DATOS

Se aplicara ponderacion a los criterios a evaluar para determinar en esencia

el potencial exportador de la empresa Agroindustrias Olivepack S.A.C.
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CAPITULO lIl: ANALISIS DE RESULTADOS

3.1. INTERPRETACION DE TABLAS Y GRAFICOS

3.1.1. Gestiébn Administrativa

Tabla N° 04

Area de Gestion Administrativa

Calificacion  Sub Areas de Gestién  Puntaje Participacion

Fortaleza Administracion 21 78%
Fortaleza Organizacién 19 79%
Fortaleza Direccién y Liderazgo 22 81%
Fortaleza Calidad 17 94%
Debilidad Responsabilidad Social 14 67%
Fortaleza Satisfaccion del Cliente 19 70%

Elaboracién: Propia

En la tabla N° 04 podemos visualizar el puntaje que se ha podido
obtener por cada Sub Area de Gestion Administrativa dando a conocer
cuales son las sub areas que estan bien implementadas y cuales no;
el menor puntaje que se ha obtenido es en la Responsabilidad Social
de la empresa Agroindustrias Olivepack.
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Grafico N° 01

Area de la Gestién Administrativa

Gestion Administrativa

100% S5

90% , o
o00% 78% 9% ‘i

0,
s 67% L

60%
50%

40%

30%

20%

10%

Administracion Calidad

Fortaleza

Satisfaccion del Cliente
Fortaleza

Organizacion
Fortaleza

Direccion y Liderazgo
Fortaleza

Responsabilidad Social
Debilidad

0% ‘

Fortaleza

< J
Fuente: PROMPERU
Elaboracion: Propia

En el Grafico N° 01 se detalla de una mejor manera el porcentaje de
cada Sub Area donde tiene Calidad un 94% por la buena imagen con
la que cuentan certificando sus productos utilizando manuales y

procedimientos para para que su personal lo ejecute con conformidad.




3.1.2.

Gestion Productiva y Logistica

Tabla N° 05

Area de Gestion Productiva y Logistica

Calificacion | Sub Areas de Gestion

29

Puntaje Participacién

Fortaleza Adquisiciones 21 78%
Debilidad Produccion 41 68%
Fortaleza Higiene y Seguridad 20 74%
Fortaleza Sistema de Gestion Medio 18 86%

Ambiental

Elaboracién: Propia

En la tabla N° 05 podemos visualizar el puntaje que se ha podido

obtener por cada Sub Area de Gestion Productiva y Logistica dando a

conocer cudles son las sub areas que estan bien implementadas y

cuales no; el menor puntaje que se ha obtenido es en Produccion de

la empresa Agroindustrias Olivepack.
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Elaboracion: Propia

En el Grafico N° 02 se detalla de una mejor manera el porcentaje de

cada Sub Area donde tiene El sistema de Gestién Medio Ambiental un

86% por que la empresa cuenta con un programa de prevencion de la

contaminacién para reducir los contaminantes con ello puede manejar

un mejor control ante desempefio ambiental.
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3.1.3. Gestion de los Mercados Internacionales y Logistica

Tabla N° 06

Area de Gestion de los Mercados Internacionales y Logistica

Internacional

Calificacion Sub Areas de Gestion Puntaje Participacion

Debilidad Ambiente Externo 8 67%
Conocimientos

Fortaleza Especializados en Comercio 25 83%
Exterior

Debilidad Investigacion y Desarrollo de 16 67%
Productos

Fortaleza Investigacion y Desarrollo de 27 113%
Mercados

Debilidad Canales de Distribucion 12 67%

Debilidad Clientes 9 60%

Debilidad Benchmarking Competitivo 9 60%

Debilidad Logistica Exportadora 23 70%

Elaboracion: Propia
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Grafico N° 03
Area de la Gestion de los Mercados Internacionales y Logistica
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Elaboracion: Propia

En el Grafico N° 03 se detalla de una mejor manera el porcentaje de
cada Sub Area donde tiene como mayor fortaleza la Investigacion y
Desarrollo de mercados con un 113%, dando a conocer que la empresa
si realiza estudios de mercado y cuenta con un especifico para

actividades de mercadeo e investigacion.
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3.1.4. Gestiéon Econdmica Financiera

Tabla N° 07

Area de Gestion Econémica Financiera

Calificacion | Sub Areas de Gestién Puntaje Participacion

Fortaleza Costos y Presupuestos 16 76%

Debilidad Gestion Financiera 50 69%

Debilidad | EValuacion de Riesgo 19 63%
Financiero

Fortaleza Fmanmar_n,lento ala 17 71%
Exportacion

Elaboracién: Propia

En la tabla N° 07 podemos visualizar el puntaje que se ha podido
obtener por cada Sub Area de Gestion de Econémica Financiera dando
a conocer cudles son las sub areas que estan bien implementadas y
cuales no; el Sub area de la Evaluacién de Riesgo financiero tiene una

menor calificacion en la empresa Agroindustrias Olivepack.
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En el Grafico N° 04 se detalla de una mejor manera el porcentaje de

cada Sub Area donde tiene como mayor fortaleza los Costos y

Presupuestos con un 76%, dando a conocer que la empresa si cuenta

con un presupuesto para financiar un plan de exportacion.




3.2.

MATRIZ RESUMEN DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES

3.2.1.

Calificacion

Sub Areas de
Gestion

Matriz de Gestion Administrativa

Tabla N° 08

Matriz de Gestion Administrativa

Objetivos

Estrategias

Implementar un plan
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Indicadores

N° objetivos logrados. N° areas

Fortaleza Administracion | Direccion por Objetivos operativo, por Objetivos de | productivas. N° revisiones y/o mejoras
la empresa de objetivos
. Aplicar cultura de
o Gestionar el talento humano . . . o
Fortaleza Organizacion : competencias y habilidades | % incremento de productividad.
basado en un perfil por cargos
en el personal
Fortaleza Direccién y Establecer una direccion de | Tomar decisiones de forma | % incremento de aciertos en decisiones
Liderazgo manera estrictamente jerarquica | Concentrada tomadas.
0, I Vi 0,
Lograr calidad Al en la|Desarrollar un Sistema de .A’ incremento _ de e.f?Ct'V'dad: %
. S X incremento en colaboracion entre areas
Fortaleza Calidad elaboracion del producto a|Control de Calidad Total : ;
productivas. %  incremento  de
ofrecer Interno : 7
satisfaccion del empleado
i Identificacion de la empresa | lit .| % cumplimiento de normas ambientales
Debilidad Res_ponsabl idad como preservadora del medio Implementar politicas medio internas %  concientizacion  de
Social . ambientales internas ;
ambiente en el que opera empleados
. . Implementar un Sistema Parcial . . N° de clientes por segmento. %
Satisfaccion del L ; Construir  relaciones  a|. -
Fortaleza de Servicio al Cliente (Post- incremento de clientes por segmento. %

Cliente

Venta)

multiples niveles

de satisfaccion de cliente por segmento

Elaboracion: Propia




3.2.2.

Sub Areas de

Matriz Gestion Productiva y Logistica

Tabla N° 09

Matriz Gestion Productiva y Logistica

Estrategias
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Indicadores

Calificacion

Gestion

Objetivos

Controlar en gran proporcion al

Identificar de principales

N° de alianzas concretadas. %

Fortaleza Adquisiciones S incremento de calidad de
principal proveedor proveedores
ofertas de proveedores.
. o . . N° procesos criticos. N°
- L Mejorar la efectividad y la Reingenieria de planta de P ) o
Debilidad Produccién . A - procesos mejorados. %
sincronizacion de procesos produccion ! .
incremento de produccion.
. . . Jerarquizacion de areas por
- , . Realizar un inventario de : 0 .
- Priorizar seguridad en areas y : : riesgo. % de accidentes en
Higiene y - riesgos de accidentes en . O icrmint s
Fortaleza Sequridad fases de produccion clave de la cada Area. v establecer cada area. % disminucion de
9 empresa 1area, y accidentes. N° de
previsiones X )
prevenciones ejecutadas.
Sistema de Certificacion de la empresa en . % incremento productividad. %
- . . . . Implementacion de L .
Fortaleza Gestion Medio | materia de cuidado al medio . disminucion de residuos
. ; tecnologias modernas .
Ambiental ambiente soélidos

Elaboracion: Propia
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3.2.3. Matriz Gestion de los Mercados Internacionales y Logistica Internacional
Tabla N° 10

Matriz Gestioén de los Mercados Internacionales y Logistica Internacional

Sub Areas de

Calificacién i Objetivos Estrategias Indicadores
Gestion

Operar solo en ambientes externos Estudiar el entorno de posibles N° de ambientes potenciales de
Debilidad Ambiente Externo P ubicaciones de la empresa y elegir | operacion. % de riesgo de cada
favorables para la empresa -
la menos riesgosa mercado
o . . A % incremento de participacion en
Conocimientos Aprovechar y difundir las Organizacion de charlas charlas. % me'orapen uspo de nuevas
Fortaleza Especializados en | tecnologias de punta dentro de la periddicas sobre nuevas o 01
Comercio Exterior | empresa tecnologias tecnologlgs. % aumento de
) productividad
Investigacion o . N . N° de lineas con productos
Debilidad Desarr%llo dey Realizar innovaciones de los Realizar innovaciones de los renovados. N° dep roductos
productos cada 8 meses productos cada 8 meses o P
Productos renovados. % incremento de ventas
Investigacion y Desarrollo de relaciones - . % incremento de participacion en
. Participar en Ferias oo . o
Fortaleza Desarrollo de comerciales en nuevos mercados/ | . . ferias internacionales. % incremento
. internacionales clave S
Mercados regiones participacion en nuevos mercados
Incremento de N° de distribuidores.
. Canales de Mejorar la forma de llevar el Establecimiento de relaciones Incremento de N° de canales de
Debilidad o . o e e o X :
Distribucion producto a los clientes duraderas con distribuidores distribucion. % mejoramiento de
distribucion de productos
% disminucion de quejas y reclamos.
- . Incrementar y mantener los clientes | Mejorar la captacion y fidelizacién | % incremento de clientes. % de
Debilidad Clientes : 9 . 0
clave de la empresa de clientes externos conservacion de clientes. %
incremento satisfaccion de clientes.
. . L . L % desercion laboral de puestos
. Benchmarking Implementar en &reas estratégicas, | Mejorar la fidelizacién y P 5o e
Debilidad - . P - : 8 s estratégicos mes/afio. % identificacion
Competitivo las mejores précticas de la industria | confidencialidad de los empleados
de empleados con su empresa
- . S o Evaluar los servicios y costos de Comparativo de N° de servicios.
. Logistica Optimizar la eficiencia y eficacia de o . .
Debilidad . b operadores logisticos con que Comparativo de Costos, Comparativo
Exportadora servicios logisticos ) . -
trabajamos calidad de servicios

Elaboracién: Propia
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3.2.4. Matriz Gestion Econdmica Financiera

Tabla N° 11

Matriz Gestion Econdmica Financiera

Sub Areas de

Calificacién W Objetivos Estrategias Indicadores
Gestion
Fortaleza Costos y Crecimiento rentable sobre | Aumentar las utilidades, !,2 dégfndzr%?\zgs dzomiﬁsgﬁ\é?ss.
Presupuestos el mercado disminuyendo costos paral . y
costos 3 ultimos periodos
Gestion Optimizar control de pagos y | Aplicar un sistema de Ratios de liquidez, solvencia,
Debilidad SSUOT b pagosy | Ap ema de rentabilidad. Utilidades.
Financiera cobranzas control de ratios financieros ;
Morosidad.
N° Reportes financieros
Evaluacion de . . I entregados a Bancos. Cartera
- . Mejorar actuacion de Mantenimiento de cuentas ;
Debilidad Riesgo . de Bancos con que se negocia.
) : operaciones en azul y puntuales "
Financiero Record positivo en bancos que
se usan.
. L Establecer y consolidar vias | Contar con vias de ol ' o
Financiamiento a ! S . L N° lineas de financiacion
Fortaleza - de financiamiento a largo financiamiento por . -
la Exportacién . dedicada por producto/servicio
plazo producto/servicio

Elaboracion: Propia
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CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

4.1.1.

4.1.2.

4.1.3.

Identificacién de datos

Tipo de Estudio : Transversal

Nivel de Investigacién : Descriptiva

Objetivo Estadistico : Correlacionar

Variable Dependiente : Limitaciones del Mercado
Variable Independiente : Potencial Exportador

Redaccion de hipo6tesis general

El regular estado del potencial exportador de la empresa se limita al

acceso al mercado norteamericano.

Analisis de la hipotesis general

Tabla N° 12
Estadistica de Fiabilidad

ALFA DE
NRO DE ELEMENTOS

CRONBACH
0,753 204

Elaboracién: Propia

Como se puede apreciar, que el resultado tiene un valor de a de
0.753, que indica que este instrumento Sl tiene un alto grado de
confiabilidad basado en este coeficiente, validando su uso para la

recoleccién de datos. Los mismos que han sido objeto de validacién
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de parte de juicio experto adicionalmente. El cuestionario fue aplicado
directamente sin entrega del formulario, formuldndose las preguntas
y aclarando aspectos relevantes. La encuesta fue aplicada el dia 02
de Marzo del 2016, asi mismo se tiene la validacion del instrumento
de investigacion con opinién favorable de 03 profesionales expertos,

cuyas copias se encuentran en ANEXO del presente informe.

4.2, COMPROBACION HIPOTESIS ESPECIFICA NRO.01

4.2.1.

4.2.2.

Identificacién de datos

Tipo de estudio : Transversal

Nivel de Investigacién : Descriptiva

Objetivo estadistico : Comparar

Variable de estudio : Limitaciones del Mercado

Redaccion de hipotesis

La empresa no cumple medianamente con los requisitos a Estados
Unidos.
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4.2.3. Gréaficos para muestreo

GRAFICO N° 05
Valor FOB en Délares
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Fuente: ADUNAS

Elaboracion: Propia

En el grafico N° 5 se aprecia el valor FOB USA y FOB Total entre los
afos 2013, 2014 y 2015.



42

GRAFICO N° 06

Total Kg exportado vs Kg Netos exportados a Estados Unidos

Total Kg exportado vs Kg Netos
exportados a Estados Unidos
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Fuente: ADUANAS

Elaboracion: Propia

En el grafico N° 6 Total Kg exportado vs Kg Netos exportados a
Estados Unidos entre los afios 2013, 2014 y 2015.
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GRAFICO N° 07

FOB Export total usa vs FOB aceituna envasada

FOB EXPORT TOTAL USA VS FOB
ACEITUNA ENVASADA
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Fuente: ADUANAS

Elaboracion: Propia

En el grafico N° 7 FOB Export total usa vs FOB aceituna envasada entre
los afios 2013, 2014 y 2015.
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GRAFICO N° 08
Total Kg exportados USA vs Kg exportados aceituna envasada

consumo directo

Total Kg exportados USA vs Kg
exportados aceituna envasada consumo
directo
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Fuente: ADUANAS

Elaboracion: Propia

En el grafico N° 8 Total Kg exportados USA vs Kg exportados aceituna

envasada consumo directo entre los afios 2013, 2014 y 2015.



4.3. COMPROBACION HIPOTESIS ESPECIFICA NRO.02

4.3.1.

4.3.2.

Identificacion de datos

Tipo de estudio : Transversal

Nivel de Investigacién : Descriptiva

Objetivo estadistico : Comparar

Variable de estudio : Potencial Exportador

Redaccion de hipotesis

El nivel del potencial exportador es regular.

45



4.3.3.

TIPO GEST.

GEST.
ADMINISTRATI
VA

TOTAL

MEDIA
DESV.-MED
VARIANZA

El valor de la Media = 2.79, nos indica, que la tendencia es a “Siempre” La Desviacién Media = 0.34, nos indica que, el
valor de la Media responde a respuestas, “regular homogéneo” de los valores del total de preguntas. La varianza = 0.113,
confirma lo expresado. Analisis del Potencial Exportador 25 La varianza = 0.113, confirma lo expresado. En conclusion

PREGUNT

A

EMPRES

Estadistica para muestreo

Al GEST. A

TIPO PREGUNT

GEST. A

EMPRES TIPO PREGUNT EMPRES TIPO
Al

A

PREGUNT EMPRES

Al

GEST.

MERC.

INTER

O | (N[O | |W|N |-

=
o

WIWIWI NN WWWIN|W

2.785714
0.34
0.113

esta empresa NO es Potencialmente Exportadora.

N.
LOGIST

O |0 (N[O | |W|N |-

O |0 (N[O | |W|N |-

INTER 10

N. 11

=
o

WIWwWw NWINWIW W W

W W WW Wi Ww wINWw ww| w N
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CONCLUSIONES

La empresa Agroindustrias Olivepack tiene muchas deficiencias en el area
administrativa por que no cuenta con objetivos claros y bien articulados en

cuanto a estrategias y negocios.

Las politicas y objetivos en materia de calidad son conocidos por toda la
organizacioén y ejecutados por lo que su producto final de aceituna en mesa

cuenta con los estdndares de calidad e higiene y seguridad.

El Gerente general es quien investiga y realiza estudios de mercado para tener

mas conocimiento acerca al destino que desearia poder ingresar.

La exportacién de aceituna ha mantenido un crecimiento constante en los
altimos afios, en el afio 2014 donde se exporta mas de 30 TN en cantidad de
aceituna de mesa, la mayor parte de la aceituna se comercializa a granel o
preenvases, es decir en envases que no se destinan directamente al

consumidor.

Actualmente la regi6on de Tacna es la que produce la mayor cantidad de
aceituna de mesa y la participacion de las exportaciones por aduanas Tacha
representa el 60%, en este sentido la empresa Agroindustrias Olivepack
S.A.C., ha logrado desarrollar una marca en el mercado nacional y
comercializa aceituna de mesa en diferentes preparaciones y presentaciones
en envases con cantidades menores a 2 kg, su produccion actual es de 80 TN
anuales, en producto envasado, pero no cuenta con la suficiente informacion
del mercado y desconoce los requisitos y estrategias para introducir su
producto al mercado.

La exportacion de productos envasados de aceituna de mesa ha sido
creciente los ultimos 3 afios sobre todo a Estados Unidos, por lo que la

empresa esta interesada en exportar a este destino.
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SUGERENCIAS

Se sugiere fortaleces todas las sub areas de la gestiébn de administrativa,
productiva, logistica y financiera el cual ayudaria a retribuir buenos resultados

en el futuro.

Utilizar herramientas como planeacion estrategita beneficiaria mucho en
cuanto a todo su entorno laboral ya que con ello podria generar mas

conocimientos.

La Gerencia General debe convocar a reuniones y hacer una presentacion

clara de las metas y objetivos de la empresa.

Es indispensable que le Gerente de la empresa tenga buenas relaciones con
su personal y poder captar mas sus habilidades mejorando asi el area de

comercio exterior.

Se debe realizar y fomentar campafias de asesora especializada en comercio
exterior asi como busqueda del mismo a fin de que se pueda obtener mayor
capital de la aceituna de mesa, asi como también un manejo y control de
capital para una inversién adecuada de recursos financieros y monetarios
destinados netamente en la produccion lo que genere mayores niveles de

produccion, venta y por lo tanto ingresos.
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GUIA DE ENTREVISTA
PROYECTO DE TESIS

“ANALISIS DE LAS LIMITACIONES PARA LA EXPORTACION DE

ACEITUNA DE MESA EN ENVASES DESTINADOS AL CONSUMO EN LA

EMPRESA AGROINDUSTRIAS OLIVEPACK S.A.C.”

INFORMACION DE LA EMPRESA

Nombre / Razén social de la empresa:

Nro RUC: Distrito:
Direccion: Departamento:
Provincia: Pagina web:
Teléfono: Fax:

DATOS DEL CONTACTO
Nombres: Apellidos:
Cargo: Teléfono:
Celular: Correo Electrénico:

INFORMACION DE LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

Actividad econbmica:

Fecha de creacion:

Direccion del local comercial:

Direccién del lugar de produccion:

Principal producto:

AUTODIAGNOSTICO

GESTION ADMINISTRATIVA

Administraciéon

¢Cuenta la empresa con una declaracién escrita de vision?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢Utiliza la empresa herramienta de planeacion estratégica?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Se tienen politicas que guien las acciones por cada departamento, por escrito?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Los objetivos y las metas han sido debidamente comunicados?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢, Se cuenta con objetivos anuales por cada area o departamento?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Podrian, usted y sus subordinados, escribir una declaracion sobre el concepto
estratégico del negocio?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Posee el personal una claray bien articulada declaraciéon del concepto de Estrategiay de

negocio?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

. Se fomenta en los empleados una cultura organizacional?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Cuenta la empresa con una declaracién escrita de mision?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Organizacién

¢ Existe un tabulador de sueldos de acuerdo a cada puesto?

Si/Siempre

Algunas/A Veces
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No/Nunca

¢Existe un programa de capacitacion de personal?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Para crear un puesto se realiza un analisis de tareas a efectuar?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Existen en la empresa con manuales de descripcion de puestos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Cuenta la empresa con manuales de procedimientos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Existe una correcta coordinacion entre las diferentes personas que trabajan?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Para visualizar la organizacion se utiliza organigrama?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Se tiene un procedimiento definido para la calificacién, seleccién y contratacién del
personal?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Direccién y Liderazgo

¢ Se cuenta con un programa para la motivacion de los empleados?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La empresatiene un estilo definido de liderazgo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces
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No/Nunca

¢ Se mide el desemperio de los empleados?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La comunicacion dentro de la empresa es adecuada, no falla y las érdenes siempre se

cumplen?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Setoma en cuenta la opinién de los empleados para la toma de decisiones?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Existe “Amor a la camiseta” de los empleados hacia la empresa?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Setoman en cuenta las habilidades de la persona para desarrollarlo dentro de la
empresa?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢, Se busca modificar la conducta de los empleados que no tienen un adecuado
desempefio?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

.Se daincentivo ala buena actuacion?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Calidad

¢Laimagen de su empresa en el mercado, ha mejorado?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢Laempresa en el marco de su politica de la calidad ofrece a sus clientes extranjeros
servicios post-venta (tales como reposicidn inmediata en caso de fallas, asesoria sobre el
disefio y otros servicios)?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La empresa certifica sus productos con alguna certificadora en calidad conocida?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Los productos de la empresa cumplen con los estandares internacionales de calidad?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa utiliza manuales, procedimientos, Instructivos y Registros que orientan la
actuacién de los empleados en materia de calidad?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Las politicas y objetivos en materia de calidad son conocidos por toda la organizaciéon y
ejecutados de conformidad con ellos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Responsabilidad Social

¢Utiliza la empresa el concepto de responsabilidad social empresarial en el disefio de sus
productos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa cuenta con programas de proyeccion social tales como programas de
ayuda a la comunidad?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa obtiene informacién actualizada de leyes y reglamentos locales y
nacionales incluyendo leyes y reglamentos sobre temas laborales (horas y salarios;
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libertad de asociacién y negociacién colectiva, edad minimas de contratacion; seguridad
y salud?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La empresa obtiene informacion actualizada sobre normas ambientales y su
cumplimiento?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢cLa empresa obtiene informacién sobre cumplimiento de leyes antidroga?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Cuenta la empresa con un cédigo de conducta conocido por todos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa cuenta con un programa de seguridad para evitar que sus productos
terminados sean alterados, interferidos o reemplazados mientras estan almacenados o
durante el embarque?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Satisfaccion del Cliente

¢, Sus clientes vuelven a comprarle con frecuencia?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Trata a todos sus clientes con el mismo nivel de servicio?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Cuenta con una estrategia formal para administrar sus relaciones con los clientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢Esta disponible cuando sus clientes lo necesitan? (mediante un sistema que le permita
cobertura de servicio de 24 horas durante los 7 dias de la sema)

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Ha establecido coordinacion, colaboracion, y procesos eficaces que integren la funcion
de marketing, ventas, y servicios para responder mejor a sus clientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tiene procesos e indicadores de las relaciones con sus clientes dirigidos a retener a los
rentables?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢, Cuenta la empresa con instrumentos para medir la satisfaccién del cliente?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢cLaempresa cuenta con un sistema para identificar las necesidades del cliente?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Cuenta la empresa con un servicio de post-venta para mejorar y fortalecer su relacion
con los clientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

GESTION PRODUCTIVA Y LOGISTICA

Adgquisiciones

¢Utilizan la politica del stock minimo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Existe un control de inventarios? A) Ingreso y salida de materias primas e insumos
B)Salida de productos terminados.

Si/Siempre

Algunas/A Veces
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No/Nunca

¢Pueden los proveedores seleccionados responder frente a un eventual incremento de la

demanda externa?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utilizan acuerdos con los proveedores sobre los procedimientos de aseguramiento de

calidad respecto a la materia prima y productos semi-terminados recibidos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utilizan un procedimiento de calificacién y seleccién de proveedores?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Permite la organizacion interna reducir al minimo variaciones de plazo de entrega,
reclamaciones de clientes y dudas técnicas sobre la interpretacion de pedidos.

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Existen alianzas estratégicas con subcontratistas en el proceso de produccién o
distribucion?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utilizan un sistema de registro de proveedores?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utilizan normas definidas para el ingreso de las materias primas e insumos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Produccién

¢ Tiene la planta la capacidad para producir las cantidades necesarias para pedidos de

exportacién futuros?

Si/Siempre

Algunas/A Veces
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No/Nunca

¢Hay un procedimiento para aprobar, objetar o rechazar todo lo que se produce en la
empresa?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Estan identificados y documentados los controles y puntos de inspeccién?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Seincluyen especificaciones, instituciones de ajustes, patrones y normas de referencia
en la documentacién de los procesos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Se documentatodos los procesos de produccién (procedimientos, instructivos,
registros)?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utiliza diagrama de flujo de procesos?

Si/Siempre
Algunas/A Veces
No/Nunca
¢ Existe la posibilidad de ampliacién de planta?
Si/Siempre
Algunas/A Veces
No/Nunca
¢, Se hace estudios de Lay-out (distribucién de planta)
Si/Siempre
Algunas/A Veces
No/Nunca

¢ Se hace planificacidn de la produccién?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tienen capacidad para cambiar de maquinaria y equipo?

‘ Si/Siempre
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Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Cuenta con un sistema establecido que garantice un nivel de calidad constante de los
productos a exportar?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Existe un manual de operaciones de las maquinarias y equipos donde se describe el
funcionamiento, el consumo de energia, agua, combustible, etc?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Estan la maquinaria y equipos, registrados debidamente con marca, afio de fabricacion
y sus caracteristicas de funcionamiento?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢, Se controla la produccién?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Realiza el analisis de productividad (calidad y eficiencia productiva)?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Ha analizado la posibilidad de diversificar la producciéon (por cambio de materias primas
o introduccioén de productos nuevos) o ampliar la planta para aumentar la capacidad
productiva?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Tiene la planta la flexibilidad para realizar cambios en el proceso (distribuciéon de planta)
pararesponder a la variacion en los requerimientos del cliente (productos nuevos)?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Existen previsiones por interrupciones del proceso productivo?

‘ Si/Siempre
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Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utilizan un programa de mantenimiento preventivo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Registran el de mantenimiento de maquinarias y quipos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Higiene y Seguridad

¢Laempresa provee de elementos de proteccion personal cuando la actividad lo
requiera?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tiene su instalacion un programa de seguridad para evitar que sus productos
terminados sean alterados, interferidos o reemplazados mientras estan almacenados o
durante el embarque?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Existe orden y limpieza en las instalaciones internas y externas?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢, Se ejecuta algin plan de seguridad e higiene?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

;Tiene su instalacion préacticas establecidas para prevenir el embarque ilegal de drogas?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Se cuenta con un sistema de control de ingreso y salida de personal y visitas?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca




66

¢ Tiene un control de las condiciones laborales (temperatura, ruido, humedad,
contaminacién, ventilacion, iluminacién, etc.) en los lugares de trabajo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tiene un plan de respuesta ante emergencias?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Se utiliza un sistema de seguridad (vigilancia, alarmas, circuito cerrado, conexidén con
policia nacional, etc.)?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Sistema de Gestion Medio Ambiental

¢Existe un programa de prevencion de la contaminacion para reducir los contaminantes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Esta definido el Sistema de Control Ambiental, el Sistema de Gestion ambientan (ISO
14,000), la Produccién Limpia (minimizacién de residuos, reciclaje)?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢, Se ejecuta una politica ambiental, de higiene y seguridad?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Ha identificado los principales residuos industriales liquidos, emisiones aéreas y
residuos solidos que generan su planta o proceso productivo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tiene un control de los contaminantes y lleva los registros correspondientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢Ha establecido metas explicitas para lareduccién de generacién de residuos solidos,
liquidos, y atmosféricos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Ha instaurado procedimientos formales de evaluacion del desempefio ambiental?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

GESTION DE LOS MERCADOS INTERNACIONALES Y LOGISTICA INTERNACIONAL

Ambiente Externo

¢Laempresa evalla de forma permanente el impacto de las medidas de politica
econdmicay comercial de los mercados en los cuales realiza o proyecta operaciones
comerciales?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa evalla de forma permanente el impacto de las medidas de politica
econdmica adoptadas por el gobierno?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa realiza un seguimiento regular de la politica econémica?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa puede determinar con precisién qué variables del entorno macroeconémico
ejercen mayor influencia sobre sus ingresos y gastos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Conocimientos Especializados en Comercio Exterior

¢, Se asigha personal para llevar a cabo el plan de exportaciones de la empresa?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢El personal del departamento de comercio exterior escribe y habla el idioma del pais
con el que se trabaja?
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Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La empresa emplea a personal, que ha estudiado o trabajado en comercio exterior’

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢E | personal de ventas de su empresa esta capacitado para negociar las condiciones del

Cco

ntrato de compra venta internacional?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Su empresa utiliza los servicios de consultores externos, Promperu, Adex, etc.

Es
ex

pecializados con comercio exterior para comprender sus intenciones de la
ortacién?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢El personal del departamento maneja procedimientos y documentos de exportacién?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Su organizacién aprovechatecnologias de automatizacion de la fuerza de ventas al
exterior para disminuir el tiempo administrativo (software de procedimiento de 6rdenes,

Cco

tizaciones, de contactos) y aumentar el tiempo de dedicacién a la exportacion?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tiene la informaciéon necesaria para administrar y medir el existo de sus camparfias de

ve

ntas al exterior?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

a empresa cuenta con plan escrito de exportacion y difundido?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢El equipo de comercio exterior esta realmente calificado para promocionar con eficacia
laimagen de la empresa que desea transmitir?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Investigacién y Desarrollo de productos

¢La empresarealiza investigacion para desarrollar productos nuevos, para responder a
las tendencias y cambios del mercado, para cumplir con los requerimientos del mercado
internacional?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa hainvestigado que el incremento del valor agregado al producto (o servico),
puede ubicarla en una regién distinta y mas rentable del mercado?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Cuenta la empresa con procedimientos escritos paralaincorporacién de nuevos
conocimientos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La compafiia examina ideas de negocios en forma sistemaética?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Haintroducido diferencias sustanciales en su producto recientemente?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La marca de su producto esta protegida con registro?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢cLa empresa trabaja con normas técnicas y estandares de calidad?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢Laempresatoma en cuenta la reglamentacién ambiental en el disefio del producto?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Investigacion y Desarrollo de Mercados

¢Laempresa cuenta con un profesional, que investigue y desarrolle mercados
internacionales a dedicacion exclusiva?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢cLaempresarealiza estudios de mercado?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La empresa cuenta con un presupuesto especifico para actividades de mercadeo e
investigacion?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La empresa cuenta con un sistema para examinar la informaciéon de mercado, clientes y
competidores?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,El departamento de mercadotecnia ha desarrollado el mix de marketing de las principales
lineas y los revisa con frecuencia producto, precio, plazay promocién?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresacuentacon informacién de necesidades estilo de viday preferencias (habitos,
tendencias de consumo, motivo de compras?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresarevisa periodicamente su presupuesto de promocién en comparacion con los
resultados de las ventas?

Si/Siempre

Algunas/A Veces
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No/Nunca

¢La empresa cuenta con un sistema de analisis y fijacidon de precios de los productos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa cuenta con un plan de participacién de eventos comerciales internacionales?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La empresa cuenta con una parte promocional: fichas técnicas, catdlogos, muestrarios,
cartas de presentacion, paginas wed?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresa cuenta con procedimientos de evaluacion de la satisfaccion y reclamo de los
clientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laexportacién fue el resultado de una estrategia deliberada basada en la prospeccién del
mercado internacional?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢La empresa conoce las preferencias arancelarias para sus productos en los paises
desarrollados?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Canales de Distribucion

¢Conoce los distintos canales de distribucién existentes para sus productos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Ha examinado recientemente su estrategia de canales de distribuciéon para identificar
oportunidades y amenazas potenciales?

Si/Siempre

Algunas/A Veces
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No/Nunca

¢La empresa cuenta con criterios definidos para la seleccion de intermediarios?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Selecciona sus canales de distribucién a partir de los mercados objetivo y de las
preferencias de los clientes en esos mercados?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Cuenta con criterios para localizar, seleccionar y negociar términos con agentes de
ventas para obtener una ventaja estratégica?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Cuenta con una descripcion clara y por escrito de quienes son sus clientes efectivos y
potenciales en el que se especifique quienes son y donde se ubican?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Clientes

¢Depende del conocimiento del mercado para determinar las expectativas de sus actuales
y futuros clientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Se tiene un plan de capacitacién de nuevos clientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Evaliay mide la retencién de clientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Conoce por lo menos cinco formas de identificar importadores para su producto?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢ Sabe que clientes son rentables?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Benchmarking Competitivo

¢, Se preocupa la empresa por analizar la mezcla de marketing de sus competidores?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Cuenta con un sistema para examinar la informacion de mercado de sus clientes y
competidores?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Cuenta con un sistema organizado para identificar las mejores préacticas de sus
competidores?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Cuenta con un sistema organizado para definir y difundir las mejores practicas de sus
departamentos internos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Cuenta con un sistema de seguridad para evitar que informacion critica sea conocida por
sus competidores?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Logistica Exportadora

Cuenta con documentacién sustentatoria como: A)Orden de compra B)Facturas
C)Informes de calidad D)Informes de horas trabajadas E)Documentos de exportacion (si
exporta)

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Tiene contratos con subcontratistas?

‘ Si/Siempre
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Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utiliza en su proceso productivo materia prima importada?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Estudia los requerimientos de empaque y embalaje de su producto, para el transporte de

la

mercaderia?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢(El personal de la empresa conoce de certificaciones y documentos requeridos para

ex

ortacion?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Sabe qué cubre el seguro del flete del CIF Incoterms 20007

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utiliza la empresa personal especializado que conoce e interpreta con precisién los
Incoterms 2000 de la Camara de Comercio Internacional de Paris?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

L

a empresa negocia los servicios logisticos de manera individual?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utilizan embalajes para exportacion?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Estudia todas las modalidades alternas de flete para el envio de sus pedidos de

ex

ortacién y selecciona la modalidad en términos de confiabilidad y costo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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GESTION ECONOMICA FINANCIERA

Costos y Presupuestos

¢El personal de la empresatiene un control de resultado de las cotizaciones?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Conoce los elementos de costos a considerar en una importacién?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Conoce los elementos de costos a considerar en la logistica?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Cuenta con una estructura de costos de exportacion para determinar sus costos de
exportacion?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Cuenta su empresa con un presupuesto para financiar el plan exportacién?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢En las listas de precios que lleva al exterior, considera los Incoterms 2000 utilizados con
més frecuencia?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Realiza por lo menos cada seis meses un analisis de valores en el area técnica y de
produccién, tratando de reducir costos o aumentar su productividad?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Gestion Financiera

¢Tiene un buen nivel de capital de trabajo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢Mantiene al dia el pago de sus planillas?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Puede la empresa reunir, por medio de pasivo/capital contable, el capital que necesita a
largo plazo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

cTiene la empresa buenas relaciones con sus inversionistas y accionistas?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Los gerentes financieros de la empresa, tienen experiencia y estan bien preparados?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Utiliza analisis de las razones financieros para saber las razones si su empresa es fuerte
0 débil en términos financieros?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

,Puede obtener informacion de los estados financieros en linea?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

JTiene sus estados financieros al dia?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Se mantiene al dia y evita tener deudas por cobranzas vencidas méas de 30 dias de su
fecha de vencimiento?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tiene inventarios de productos terminados por mas de 3 meses?

Si/Siempre

Algunas/A Veces
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No/Nunca

¢Tiene facilidad para hacer inversiones en bienes de capital?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Tiene accesibilidad para hacer inversiones en bienes de capital?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Tiene accesibilidad para conseguir financiamiento de corto plazo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tiene facilidad para aprovechar oportunidades de mercado, como un descuento de su
proveedor por pronto pago o un remate de proveedor?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Es sencillo atender los pagos de sus proveedores?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢, Se cuenta con un de caja que se vigile constantemente?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Tiene acceso a servicios financieros (préstamos u otros)?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Analiza las fuentes de financiamiento de corto plazo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Tiene un presupuesto financiero para responder a sus obligaciones de corto plazo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢Realiza los pagos de facturas oportunamente?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Conoce usted cuales son los cinco clientes més rentables de su empresa?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Existe un sistema de cobranzas?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢SExiste un control de inventario?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Conoce la rentabilidad de sus diferentes productos o servicios?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Considera que el nivel de rentabilidad de su empresa es el adecuado?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Evaluaciéon de Riesgo Financiero

¢Tiene la facilidad para conseguir financiamiento de corto plazo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Sabe con qué activos libres cuenta la empresa, para eventualmente dejar al banco como
garantia de linea?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

JTiene el andlisis de los estados financieros de los Gltimos 3 afios?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢ Tiene presupuesto de ventas y proyecciéon de las mismas, con el grado de cumplimiento?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

JTiene buenas relaciones con su sectorista bancario?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Reporta cada cierto tiempo al banco con un uniforme sobre los aciertos y dificultades que
vateniendo el negocio y las coyunturas del mercado?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Su banco le presta servicios rapidos y eficientes?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Mantiene sus saldos bancarios limpios sin sobregiros?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢, Se conocen todos los productos financieros que se pueden tomar en el sistema bancario
como: A)Cartas de crédito B)Cartas fianza C)Financiamiento de exportacion D)Warrants
E)Pagares a corto plazo F)Linea de sobregiro

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Su empresa es buena pagadora y no esta reportada a las centrales de riesgo, SBS o
Camara de Comercio, por protesto de letras o créditos vencidos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Financiamiento a la Exportacion

¢Ha presupuestado el capital inicial que se necesita para comenzar a exportar y cuando lo
necesitara?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca
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¢, Si necesitara apalancamiento financiero de las instituciones financieras para lainversiéon
en capital Inicial, puede cumplir con sus criterios de solvencia econémicas?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Laempresacuentacon recursos paradesarrollar el mercado externo, sin poner en peligro
su posicién en el mercado nacional?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Evalué bien la rentabilidad en condiciones, como distintos medios de pago, volumen del
pedido, términos de pago, etc.?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢ Sabe utilizar el financiamiento pre-embarque y post-embarque?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Sabe como evaluar la solvencia econémica de un cliente extranjero, y ademas lograr la
cobranza oportuna de los pagos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢,Sabe cdmo evitar riesgos de discrepancias con el cliente externo?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

¢Evallio usted los riesgos a los que esta expuesto a causa de la exportacion y ha tomado
algunas precauciones para asegurarse contra todos esos riesgos?

Si/Siempre

Algunas/A Veces

No/Nunca

Gracias
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Tabla N° 13
Matriz de Consistencia
PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES
Problema General Objetivo General Hipotesis General Independiente Potencial exportador
-Gestion Administrativa
_¢Cuales son las , o -Gestién Productiva y
principales limitaciones | Determinar las limitaciones
gue pueden afectar las gue pueden afectar a las Logistica
exportaciones de exportaciones de aceituna El regular estado del potencial -Gesti6n de los Mercado
aceituna de mesa en de mesa en envases de exportador de la empresa se limita X: Potencial
envases directo al consumo final hacia el al acceso al mercado exportador Internacionales y Logistica
consumidor hacia de mercado de Estados Unidos norteamericano. .
. ; ; Internacional
Estados Unidos, en la en Agroindustrias
empresa Agroindustrias Olivepack. -Gestién Econémica
Olivepack? . .
Financiera
Problemas Especificos Objetivos Especificos Hipdtesis Especificas Dependiente Limitaciones del Mercado
¢, Cudles son los
requisitos y barreras de | Determinar los requisitos y
. La empresa no cumple
acceso de la aceituna barreras de acceso de la di | .
da para el ingreso aceituna envasada al medianamente con los requisitos a isi
envasada p g . EE.UU. -Requisitos para exportar
al mercado de Estados mercado Estados Unidos. V- Limitaci del o
Unidos? : ml\}lltamoges €l | -Requisitos legales
- - ercado
¢Cual es el potencial Determinar el potencial -Gufa de requisitos sanitarios
exportador de la empresa . .
X exportador de la Empresa | El nivel del potencial exportador es
para el ingreso al ;
hacia el mercado de regular.
mercado de Estados .
: Estados Unidos.
Unidos?




