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RESUMEN

El objetivo de la investigacion es determinar de qué manera la aplicacion de la
inteligencia comercial contribuye a la promocion de la exportacién de tara de
Cajamarca al mercado de China, 2021. Para el efecto, se disefia una investigacion
no experimental y transversal, de alcance descriptivo propositivo. La poblacion
sujeta a estudio esta conformada por la asociacion de productores de tara de
Cajamarca, mientras que la muestra estd circunscrita a 12 directivos. Para la
recoleccion de datos se uso el anélisis documental y la encuesta a los representantes
y, para el procesamiento se utilizo el software SPSS26. Los resultados demuestran
que las actuales condiciones de exportacion se presentan muy favorables para la
promocion de Cajamarca al mercado de China debido su alta competitividad, oferta
exportable y, a lo accesible que muestra la informacién para una identificacion
adecuada de las barreras arancelarias y no arancelarias. La conclusion mas relevante
es que con la aplicacion de las herramientas de inteligencia comercial por parte de
la asociacion de productores de Cajamarca, facilitard la promocién mejorando el
abastecimento de tara, fomentando la produccion nacional y regional y sobre todo,

facilitando el manejo de las barreras arancelarias y no arancelarias.

Palabras Clave: Inteligencia comercial, exportacion de tara, mercado de China.



ABSTRACT

The objective of the research is to determine how the application of commercial
intelligence contributes to the promotion of the export of tara from Cajamarca to the
Chinese market, 2021. For this purpose, a non-experimental and transversal research
will be designed. The population subject to study will be made up of the association of
tare producers of Cajamarca, while the sample is limited to 12 managers. For data
collection, documentary analysis and a survey of representatives will be used, and
SPSS26 software will be used for processing. The expected results are that the current
exportable offer enables exports, the contributions of commercial intelligence favor the
accessibility of information and decision making, commercial intelligence tools
contribute to improving competitiveness and the reduction of tariff barriers and not
tariffs. The main conclusion is that the application of commercial intelligence improves
competitiveness, facilitates regional exportable supply and adequately identifies tariff

and non-tariff barriers.

Key Words: Business intelligence, tara export, China market.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1. Planteamiento del problema

1.1 Descripcion de la realidad problematica

La inteligencia comercial es un proceso mediante el cual una empresa retine
informacion relevante y la transforma en conocimiento para la toma de
decisiones sobre sus procesos de venta, Bassat (2018) refiriéndose a la
inteligencia comercial en los agronegocios, afirma que: “El uso de la
inteligencia comercial no estd muy difundido en las empresas. Esto es
paraddjico cuando hoy, especialmente gracias a las tecnologias de la
informacion y comunicaciones, y especialmente internet, se puede acceder a
abundante informacion” (p.12). Al respecto, agrega, que: “La necesidad de
diversificar la oferta y los mercados hace que las empresas que se dedican a a
la exportacion empleen esta herramienta que les permitird conseguir sus
objetivos de crecimiento” (p.13).

Una primera aclaracion sobre lo expuesto es que la inteligencia comercial no
es sinbnimo de investigacion de mercados. Esta ultima es solo una de las
herramientas empleadas por la inteligencia comercial para obtener informacion
no suministrada por otras fuentes. Lo ideal es que una empresa agroexportadora
cuente con un area de inteligencia comercial. De no ser esto posible, la tarea en
si debe existir, ya sea asumida por una persona o rotativamente. Otra opcion es
participar en un gremio empresarial y recurrir a la informacion que éste
proporciona. Tal es el caso del reciente CD Agroexportador elaborado por la
Asociacion de Exportadores /ADEX. En dicho CD encontramos informacion

referida a los principales productos de agroexportacion, la participacion



porcentual y montos vendidos en los principales mercados de destino (Chinay
Estados Unidos). Dichos productos son: quinua, maca, jengibre, circuma,
chocolate, tara y cochinilla.

Segin McBride (2017, p.4), “La inteligencia comercial es la herramienta por
excelencia para aquellas empresas agroexportadoras que utilizando
metodologias modernas van a conquistar nuevos mercados”. Sin embargo,
advirtio que son pocas las empresas que cuentan con esta herramienta, sea con
personal propio o tercerizado a través de instituciones especializadas. Por ello
destacd que el Peru tienen en sus 17 Consejos Econdémicos y Comerciales los
recursos para realizar la inteligencia comercial que los exportadores requieren,
pero que lamentablemente cuentan con escasos recursos para emplearla.
Espejo (2020), coordinador de inteligencia comercial de la Camara de
Comercio Exterior de Lima, menciona que: “La inteligencia comercial implica
recolectar, almacenar, procesar e interpretar la informacion para que una
empresa tome decisiones con base en conocimiento y que sus herramientas
integran fuentes de informacion relacionadas con el comercio internacional
(importacion y exportacion)” (p.37). En tal sentido, la ventaja de aplicar
inteligencia comercial es que permite agregar valor a las decisiones
comerciales, identificar nichos de mercado, conocer la competencia, saber
sobre quienes compran 0 a quienes venden, saber cuan saturado estd el
mercado, etc., a fin de adaptar el producto al mercado.

Por otro lado, de acuerdo al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
(MINCETUR), entre los productos del Pert con potencial de exportacion no

tradicional hacia China se encuentran los arandanos frescos, paltas frescas, la
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tara, la quinua y el café sin tostar ni descafeinar. Para ello, la Ley de Comercio
Exterior en su capitulo | (articulo 90) y el capitulo Il (instrumentos de
promocion), sefialan en cuanto a lo primero, que la promocién de las
exportaciones tendrd como objetivo la consolidacion y la mejora cuantitativa y
cualitativa de las exportaciones de productos agroindustriales, cuya actividad
principal busca facililitar proyectos de exportacion, con prioridad en el apoyo
a la micro, pequefia y mediana empresa. En lo segundo, establecer medidas
para la aplicacion de los programas e instrumentos de comercio exterior.

En el &mbito nacional, el MINCETUR (2020) establece a través de sus
informes anuales que la tara es considerado el producto mas rentable dentro de
la agroexportacion peruana, debido a su gran acogida y altos precios mundiales,
donde el Peru es el primer productor del mundo. Vale decir, nuestro pais
produce el 80% de la tara a nivel mundial y los departamentos de mayor
produccién son: Cajamarca (41%), Ayacucho (16%), La Libertad (13%) y
Huanuco (13%), pero existen nuevas iniciativas, segin el MINCETUR, en Ica
y Lambayeque auque todavia en estado inicial, para los principales usos de la
tara: curtidor de cuero, industria farmacéutica, alimentaria y cosmética, pues
en su forma natural, la tara es también utilizada como una planta medicinal, al
tratar infecciones del sistema respiratorio.

Asimismo, el Minagri (2019) afirma que dado que las semillas de este arbusto
nativo del Per(, produce derivados que llegan a tener altos costos en el mercado
internacional, como el polvo de tara que puede superar los US$ 820 TM en
puerto peruano y se triplica en Europa, mientras que la goma que se obtiene de

la pulpa de la tara, tiene un precio nacional de embarque de US$ 6,600 TM y
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en el exterior puede sobrepasar los US$ 10,000 mil délares TM. Por
consiguiente, este ministerio en alianza estratégica con los gobiernos
regionales y locales, el empresariado, las ONG's y los pequefios productores
tienen proyectado instalar unos 3 millones de plantones de tara a nivel nacional
para incrementar la exportacion.

Por otro lado, PROMPERU (2020) sefiala que el precio de la tara en polvo es
atractivo, pues en el mercado nacional las empresas exportadoras pagan a los
productores en promedio US$ 750 por TM, siendo el precio internacional de
US$ 1,100 por TM; sin embargo, pese a sus potencialidades (disponibilidad del
recurso en forma silvestre, clima favorable, existencia de pisos ecoldgicos
ideales para el cultivo, entre otras) y desarrollo empresarial (liderazgo de
Cajamarca en la produccion y exportacion de tara), esta institucion afirma que
falta impulsar la promocion para la exportacion, incrementar la investigacion
tecnoldgica articulada a las necesidades de los productores, utilizar buenas
practicas en recoleccion y comercializacién y sobre todo, elevar la
productividad y mejorar la asistencia técnica; asi como, propiciar un mayor
interés de las instituciones publicas y privadas para promover la produccion de
plantones y su cultivo en terrenos aptos para esta especie.

Cajamarca es una region con muchas potencialidades para la agroexportacion
no tradicional (0% a nivel del pais). Al respecto, sierra exportadora el afio 2019
valido la rentabilidad en productos como el arandano, la tara, la frambuesa y el
aguaymanto. Asimismo, de acuerdo al diagndstico competitivo efectuado por
MINCETUR (2020), en Cajamarca la tara (materia prima) se produce

principalmente en las provincias de San Pablo, San Marcos, Celendin,
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Contumaza y Cajamarca, estimandose alrededor de 1,746 has. Para esta
institucion, desde hace una década este producto viene adquiriendo creciente
importancia y constituye una importante fuente de ingresos para la poblacién
rural.

En consecuencia, para PROMPERU (2020) la tara se ha convertido en los
ultimos afios en el producto exportador estrella de Cajamarca. “En 2018 la
Asociacion de Productores del Norte (APT), principal empresa exportadora de
tara en la region Cajamarca, exportd 22,000 toneladas de tara en polvo a traves
de Silvateam Péru SAC” (p.12). Minagri (2019) manifiesta que esta asociacion
logré ademaés, exportar 5,000 toneladas de tara de goma procesada por
Silvateam Péru SAC un promedio de 14,000 toneladas de tara en vaina que
corresponde a la compra directa a productores cajamarquinos, lo que equivale
a un ingreso promedio de 32°200,000 soles anuales, que beneficia a 20,000
familias, aproximadamente. Asimismo, se plantea que esta produccién
proviene de autorizaciones y registros de plantaciones emitidas por la
Administracion Técnica Forestal y de Fauna Silvestre Cajamarca, oficina
descentralizada del Servicio Nacional Forestal y de Fauna Silvestre
(SERFOR).

Pese a ello, SERFOR (2020), que es la entidad que realiza diversas actividades
que buscan el fortalecimiento de la cadena productiva de la tara, a través del
desarrollo de asistencias técnicas y capacitaciones, formalizacion de
productores e impulsa la formalizacion, produccion y comercializacion de tara,
no muestra interés alguno por promocionar la agroexportacion de tara mediante

el uso de las tecnologias de la informacién; ni mucho menos, implementar la
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accesibilidad de la informacion mediante medios digitales, como el comercio
electronico, el markting digital y la inteligencia comercial, maxime que esta
misma entidad afirma que existe una demanda mundial insatifecha de 100 mil
toneladas, por lo que la APT para cubrir parte de esta demanda realiza la
compra directa a productores de Ayacucho, Ancash, Apurimac, Huénuco,
Cusco, Lambayeque y Piura, donde se obtiene la produccion restante, dado
ademas, que este producto forestal no maderable tiene como principal mercado
internacional a China, que ha comprado el afio pasado el 40% del producto,
seguido de Brasil, Argentina, Italia, Estados Unidos y Alemania.

En tal propdsito, el no utilizar metodologias modernas de comercializacion por
parte de la APT de Cajamarca, como es la aplicacion de herramientas de
inteligencia comercial para promocionar la exportacion de tara hacia el
principal importador que es China, no le facilita mejorar la accesibilidad de la
informacidn (acceso a través de medios digitales, mejora la indexacion de los
motores de busqueda, aumento del uso de las T1y orientacion hacia el mercado
objetivo) y asimismo, no le permite la toma de decisiones adecuadas para
incrementar las relaciones contractuales con el cliente, optimizar los canales de
comercializacion y comunicacion; asi como, establecer estrategias para ampliar
el mercado potencial.

En tal contexto, la APT deberia empezar por implementar un area especifica al
interior de esta asociacion para hacer uso de las herramientas de inteligencia
comercial existentes (Sunat, Trademap, Siicex, PromPeru, Minagri e Investing,
entre otras), con el fin de mejorar la competitividad con otras empresas

peruanas y extranjeras que abastecen tara al mercado exterior, facilitar la oferta
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1.2

exportable a nivel regional y sobretodo, identificar las barreras arancelarias y
no arancelarias.

Por lo expuesto, se justifica la realizacion de este trabajo, ya que el sector
agroexportador de tara de Cajamarca necesita impulsarse para satisfacer la
demanda de India y China que es cada vez mas creciente.

Formulacion del problema

¢De qué manera la aplicacion de la inteligencia comercial contribuye a la

promocion de la exportacion de tara de Cajamarca al mercado de China, 2021?

1.3 Justificacion de la investigacion

La justificacion de este trabajo responde a las preguntas, ¢Por qué?, ;Para qué?
y ¢Como? de la investigacion en relacion a la aplicacion de la inteligencia
comercial.

En el plano de la justificacién tedrica, este trabajo contribuye al conocimiento
de la inteligencia comercial como estrategia de agronegocios y no solo como
estrategia tecnoldgica. En tal proposito, este estudio se constituye en una
primera aproximacion en la generacion de un nuevo conocimiento para la
Asociacion de Productores de Tara del Norte (Cajamarca), convirtiéndose en
una linea de base para posteriores estudios.

Respecto a la justificacion metodoldgica, se propone a la Asociacion de
Productores de Tara de Cajamarca, una nueva estrategia para promover la
exportacion mediante el uso de las herramientas de inteligencia comercial,
pretendiendo con ello lograr adoptar en los agronegocios una mejor manera de

recolectar la informacion cuantitativa para tomar adecuadas decisiones.
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1.4

En el aspecto de justificacion social e institucional, los resultados de este
trabajo serviran para incrementar la promocion de exportaciones de tara,
dejando de lado a intermediarios y comisionistas.La justificacion aplicativa o
practica, consiste en el uso aplicativo del estudio, el mismo que debe ser
replicado en otras asociaciones empresariales agropecuarias del pais.
Objetivos
1.4.1 Objetivo General
Determinar de qué manera la aplicacion de la inteligencia comercial contribuye
a la promocién de la exportacion de tara de Cajamarca al mercado de China,
2021.
1.4.2 Objetivos especificos
- Determinar las condiciones actuales de exportacion de tara para la promocion
de Cajamarca al mercado de China, 2021.
- Establecer los aportes de la inteligencia comercial a la accesibilidad de la
informacién y la toma de decisiones para la promocion de la exportacién de
tara de Cajamarca al mercado de China, 2021
- Analizar la competitividad mediante las herramientas de inteligencia
comercial que permita la exportacion de tara de Cajamarca al mercado de
China, 2021
- ldentificar las barreras arancelarias y no arancelarias utilizando las
herramientas de inteligencia comercial que facilite la exportacién de tara de
Cajamarca al mercado de China, 2021.
- Proponer una estrategia de inteligencia comercial para promover la

exportacion de tara de Cajamarca al mercado de China, 2021.
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2. Fundamentos tedricos de la investigacion
2.1 Antecedentes

A continuacion se presenta a manera de sintesis, una revision bibliogréafica
sobre diversos antecedentes acerca del contenido tematico que se investiga.
2.1.1 Antecedentes locales

Sanchez y Salcedo (2017) realizaron la investigacion: Inteligencia Comercial
orientada a la exportacion de snack de Arracacha al mercado de San
Francisco — California 2017, en la Universidad Privada del Norte, sede
Cajamarca, cuyo objetivo consistio en demostrar que la inteligencia comercial
puede orientar la exportacion de snack de arracacha al mercado de San
Francisco utilizando sus herramientas y elaborando un plan de negocio que
demuestre la factibilidad econémica y técnica para la exportacion. El disefio es
de tipo no experimental y descriptivo, utilizando como técnicas la observacion,
la revision documental y la encuesta. Los resultados demuestran que la
aplicacion de la inteligencia comercial si permite determinar la manera como
es posible la exportacién de Arracacha, asi como, establecer a través de sus
herramientas la forma en que el consumidor estd cada vez mas informado y
demande productos que le ayuden a cuidar su salud y que sean adecuados a la
proteccion del medio ambiente. La conclusion mas relevante es que mediante
la utilizacion de las herramientas de inteligencia comercial, podemos
determinar el nivel de demanda que tiene Estados Unidos como principal
consumidor de productos agroalimentarios. Este trabajo posibilita el

conocimiento adecuado de las herramientas de la inteligencia comercial.



2.1.2 Antecedentes nacionales

Guevara (2020), realiz6 la investigacion: Inteligencia comercial para
promover la exportacion de café en Aprocoyce, Amazonas 2019, en la
Universidad Nacional Toribio Rodriguez de Mendoza de Amazonas, con el
proposito de analizar la inteligencia comercial para promover la exportacion de
café en APROCOYCE de Amazonas. El tipo de investigacion es descriptivo-
propositivo, la muestra estuvo constituida por 15 personas a quienes se aplicd
una encuesta sobre la produccién y comercializacion del café. Sus principales
resultados estuvieron orientados a determinar cada una de las dimensiones. Las
principal conclusion es que la produccién actual de 740,205 toneladas es una
cantidad Optima para iniciar las exportaciones a través de la asociacion. Este
trabajo desarrolla una propuesta alternativa para destinar la produccién a
Estados Unidos por ser el principal importador y asi poder obtener mayor
rentabilidad.

Anchante (2018), realiz6 la investigacion: Aplicacion de la inteligencia
comercial para impulsar la exportacion de arandanos a los EEUU, Comas
2015-2018, en la Universidad Privada del Norte de Lima, cuyo objetivo es el
analisis de cdmo se lleva a cabo la aplicacion de la inteligencia comercial. Para
el desarrollo de esta investigacién se trabajé con enfoque cualitativo-
descriptivo. Los resultados es que la inteligencia comercial permite la
identificacion de precios internacionales, las barreras arancelarias y la oferta
exportable. Se concluye que la aplicacion de inteligencia comercial facilita las

exportaciones, identificacion de precios, asi como las barreras arancelarias y

20



no arancelarias. Este trabajo posibilita adentrarse en el analisis de sus
dimensiones.

Aldave (2018), efectud la investigacion: Inteligencia comercial y su incidencia
en comercializaciéon de palta de la empresa agrokasa del distrito de Supe
Pueblo, 2017, en la Universidad Nacional José Faustino Samchez Carridn, con
el objetivo de conocer de que manera la inteligencia comercial incide en la
comercializacion de palta. Se aplic una encuesta a 254 personas sobre las
dimensiones: accesibilidad a la informacién, toma de decisiones, venta de
producto, mercado objetivo. Los resultados evidencian que el mayor porcentaje
es de 89,4%, respecto a la importancia de inteligencia comercial. La principal
conclusion es que la inteligencia comercial incide manera significativa sobre la
comercializacion de palta. Este trabajo posibilita informacion estadistica referencial.

Revolledo (2018), realiz6 la investigacion: Herramientas de inteligencia
comercial en el desarrollo comercial de dos de las principales empresas
exportadoras agripecuarias en Piura, 2017, en la Universidad César Vallejo,
con la finalidad de presentar las herramientas de inteligencia comercial que
actualmente utilizan dos de las principales empresas exportadoras, enfocandose
en dos variables: Herramientas de inteligencia comercial y desattollo
comercial. Para poder analizarlos se hizo uso de la entrevista, utilizando como
instrumento la guia de pautas aplicada a la persona que utiliza dichas
herramientas. En esta investigacion se utilizan cuatro de diez herramientas
propuestas. Entre las conclusiones se establecen que las herramientas de
inteligencia comercial facilitan el proceso de la toma de decisiones y el
desarrollo comercial. Este trabajo posibilita el buen suso de las herramientas

en las empresas.
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Asenjo (2016), efectud la investigacion: Estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de orégano con destino a Panama en la empresa
Food Export Norte SAC- Chiclayo, 2014-2015, en al Universidad San Martin
de Porres, con el proposito de determinar las estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de orégano al mercado de Panama. Se utiliz6 un
disefio cualitativo exploratorio; para ellose usaron instrumentos como: guia de
entrevista a profundidad aplicada a los colaboradores de la empresa Food
Export Norte y documentacion para recopilar informacion de tallada en la
empresa, asimismo, de guias de entrevista a profundidad aplicada a empresas
exportadoras de granos. Su conclusion mas relevante es que la empresa
presenta no realiza estudios de mercado ni estrategias comerciales ni
procedimientos para incrementar sus exportaciones.

Alvarado (2017), efectud la investigacion: Algunos alcances de la promocién
a los exportadores, con el fin de analizar la estructura normativa que regula el
el régimen aduanero de la exportacion peruana, para el efecto sostiene que, las
normas legales que un gobierno disefia para regularar el flujo de ingreso y
salidad de mercancias, su tratamiento tributario, los beneficios, inafectaciones
y exoneraciones, la implementacion de medidas sanitarias, antidumping y
subsidios, la suscripcién o adhesidn a instrumentos internacionales en materia
de contratacion, transportes, seguros, créditos documentarios, etc., asi como la
vigencia de acuerdos comerciales regionales o intra-regionafies, determinan sin
lugar a duda la forma en que este intercambio comercial internacional se lleva
a cabo; influenciado por la politica econémica y comercial disefiada por el

gobierno.
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2.1.3 Antecedentes internacionales

Rodriguez (2017), efectud la investigacion: Inteligencia comercial y el disefio
de productos: a partir de estrategias y fuentes de informacién, en la
Universidad de México, con el proposito de abordar el tema de la estrategia,
que es la vision global de un negocio y que determina las metas y la direccion
donde quiere llegar la empresa. Este articulo se divide en tres partes: la primera
aborda el tema de la estrategia. En la segunda, se presenta una breve
descripcion de la evolucion del disefio de productos de varios paises y en la
ultima parte, se analizan las diferentes fuentes de informacion a las que pueden
recurrir las empresas como un factor estratégico de competitividad. Sus
principales conclusiones apuntan a establecer que una empresa tiene que
definir cual es la estrategia con la que va a competir en el mercado.

Marquez, Cosio y Manrique (2020), realizaron la investigacion:
Competitividad de la tara peruana en el comercio internacional, periodo 2010-
2018, en la Universidad Central de Venezuela, cuyo objetivo fue determinar la
competitividad de la tara peruana, considerando las teorias de: World
Economic Forum- WEF (2018), Cann (2016), Gémez (2017), Cordero (2005)
y Porter (2008). Los resultados concluyen que la tara peruana es competitiva
debido a que mientras su produccion fue descendente desde el afio 2010 hasta
el 2018, su valor FOB tuvo una alza permanente en dicho periodo. Ademas por
no cumplir satisfactoriamente los 12 pilares del enfoque de competitividad del
World Economic, que permiten reflexionar acerca del transito de la estructura
de exportacién basada en ventajas comparativas. Este articulo precisa la

dimensién de competitividad de la variable promocion de la exportacion.
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2.2 Bases tedricas

2.2.1 Teorias que sustentan la investigacion

2.2.1.1 Principales teorias sobre comercio internacional

Segln McBride (2017, p.12), “para poder entender de una manera mas clara lo
que es el comercio internacional es necesario plantear de manera sintética las
siguientes teorias”:

1° Teoria del equilibrio y el comercio internacional: Esta teoria se basa en el
estudio del mercado y de los precios de las mercancias, concentrando su mayor
interés en la obtencion de la ganancia, sin importar mucho como se obtenga.
Para MacNride (2017), dado que los teoricos del equilibrio concebian a la
economia en estado estacionario, enfocaron su atencién en los precios y en las
cantidades, que permitieran una estabilidad de los productos desde el lugar en
donde se producian hasta los centros comerciales sin que las condiciones
establecidas fueran alteradas. “En este proceso el dinero solo cumple la funcién
de facilitar la medicion econdmica sin importar el nivel de precios” (p.32).

2° Teoria de la ventaja comparativa: Esta teoria formualada por David Ricardo
reconoce que las fuerzas del mercado asignaran los recursos a aquellos sectores
donde sea relativamente mas productivo. Es decir que una nacidén puede
importar un bien que podria ser el producto de mas bajo costo, si todavia es
mas productiva en la produccion de otros bienes. De esta manera, los paises
podran exportar aquellos otros que su trabajo produce de forma relativamente
mas eficiente. Se puede concluir que esta teoria se basa en las diferencias entre
la productividad y beneficia a un pais en el incremento de sus ganancias. Esto

se puede comprobar en la actualidad al hablar de un intercambio desogual
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existente entre Estados Unidos y Meéxico, en donde precisamente las
mercancias que se reciben de Estados Unidos traen consigo menos trabajo que
las que exporta México, debido a las diferencias en tecnologia.

3° Teoria de las proporciones factoriales: Esta teoria plantea que las empresas
consiguen ventaja comparativa basada en los factores de produccion (tierra, el
trabajo, recurso naturales y capital) en aquellos sectores de los cuales se hace
un uso intensivo, de aquello que tienen en abundancia, permitiendo exportar
los bienes que producen. Por otro lado esta teoria es insuficiente para empresas
Cuyos supuestos tienen muy poco parecido con la competencia real . Se puede
decir que una teoria que pasa por alto el papel de la estrategia de la empresa,
como mejorar la tecnologia o diferenciar los productos; deja pocas salidas a las
empresas, ya que a mayor tecnologia mayores pueden ser los productos
sustitutos y mayores los diferentes bienes que se pueden ofrecer en el mercado.
4° Teorias sobre el origen del intercambio desigual: Esta teoria se enfoca en el
intercambio desigual entre paises sobre los medios y recursos (recursos
naturales, capital, tecnologia, etc.) con que cuentan cada pais para producir un
bien o un nimero determinado de bienes. Por otra parte se tienen aranceles
que los paises desarrollados imponen a la entrada, lo que hace aun mas dificil
el intercambio equitativo, no permitiendo la competencia. Es decir, el
intercambio desigual en sentido amplio: éste se lleva a cabo entre paises que
tienen una composicion organica de capital diferente, pero con el mismo nivel
de precios. Por ultimo, el intercambio desigual surge en una primera instancia
de la diferencia en la productividad como consecuencia de la tecnologia, lo cual

conlleva a gue sus mercancias tengan un menor valor.
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2.2.2 Fundamentacion cientifica

2.2.2.1 Inteligencia Comercial: Definicion, objetivos, caracteristicas,
importancia y modelos esquematicos

El término inteligencia comercial a diferencia de la inteligencia de negocios se
refiere, segun Bassat (2018), al conjunto de acciones que realiza una empresa
como un proceso de exploracion y analisis de las variables indicativas del
comportamiento actual y tendencial de la oferta, demanda, precios de un
producto/servicio en mercados locales o globales. Para Dominguez (2019), "Es
la adquisicién y aplicacion de conceptos para la creacion, mantenimiento y
mejora de nuestro sistema comercial, con el propoésito de entregar productos y
servicios a mas clientes, para cumplir con nuestra mision en la empresa” (p.11).
En lo que se refiere a los objetivos de la inteligencia comercial, McBride (2017)
sefiala que el objetivo primordial es explorar las necesidades y tendencias
instatisfechas de un mercado determinado. Dominguez (2019), afirma que el
objetivo consiste en la creacion de nuestro sistema comercial para beneficiar a

nuestros clientes o sea vender mas (ver figura 1).
Conseguir |:> Conocer a tu
satisfaccion cliente
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Figura 1. Sistema comercial explicada dede el punto de vista del crecimiento econémico; tomado

de ““ Introduccién a la inteligencia comercial empresarial. Lo que toda empresa necesita, desea y
quiere para cumplir su misién”, por Dominguez, 2019.
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En el mismo sentido, Rojas (2016) sostiene que los objetivos y aplicaciones de

la inteligencia comercial son:

- Mejorar la capacidad competitiva de las empresas: Es decir, lograr que las

empresas aspiren mejores posiciones en el mercado.

- Facilitar la toma de decisiones: Esto referido a la obtencidn de la informacion

que tenga que ver con las estrategias de merketing.

- Tener en cuenta los posibles cambios en el mercado: Vale decir, adentrarse a

las oportunidades futuras para la empresa

- ldentificar tendencias: La idea es aprovechar las coyunturas hacia la

obtencidn de beneficios a fin de escalar mejores posiciones en el mercado.
Respecto a las caracteristicas de la inteligencia comercial, Dominguez (2019),
sefiala las siguientes:

- Accesibilidad a la informacion: Ya que se garantiza el acceso de los usuarios

a todos los datos con independencia de la procedencia de estos.

- Apoyo en la toma de decisiones: Se busca que la presentacion de la

informacidn sea usada por los usuarios mediante herramientas de analisis que

les permotan seleccionar y manipular solo aquellos datos que les interesen.

- Orientacidn al usuario final: Se busca independencia entre los conocimientos

técnicos de los usuarios y su capacidad para utilizar estas herramientas.

En relacion a la importancia de la inteligencia comercial, Estera (2016), afirma

desde una perspectiva tecnoldgica, que la inteligencia comercial incrementa la

eficiencia organizacional y su efectividad, agilizando el flujo de datos dentro

de la organizacion. Asimismo, asevera gque es importante porque engloba toda

la informacion que la empresa necesita para tomar decisiones sobre sus
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procesos de venta, pues es imprescindible para desarrollar la estrategia del
negocio, ya que orienta la direccién a seguir, pues previene sobre los riesgos
de cada decision y asimismo, permite la anticipacion y adaptar los procesos de
comercializacion al entorno.

A continuacion, presentamos algunos esquemas o modelos de inteligencia
comercial importantes segun algunos autores, con la finalidad de entender de
manera sencilla qué pasos se deben de seguir para que la recoleccién de
informacion ayude a tomar decisiones dentro de una empresa.

El modelo propuesto por Medina (2012), refiere al proceso de convertir datos
en conocimiento y el conocimiento en acciones, con el objeto de crear ventajas
competitivas de negocios. Este modelo segun el autor mencionado consiste en

los siguientes seis pasos (figura 2).

Arquitectura,

Planificacién Analisis de tecnologia y
requerimientos modelamiento
Explotacion de <:| Actualizacion Extraccion inicial
datos periddica de datos de datos

Figura 2. Esquema del sistema de inteligencia comercial. Pasos seguidos para la converién
de datos en conocimiento; adaptado de: “ Bussiness Inteligence” por Medina, E. (2012).

De acuerdo con Bassat (2018), una idea no es una idea hasta que somos capaces
de venderla, de convencer a alguien de que esa idea vale, que merece la pena
apostar por ella. En tal razon, la inteligencia comercial consiste no solo en el
conocimiento, sino también en la destreza de aplicar los conocimientos en la
practica. Igualmente menciona que cada proceso o etapa esta definida por un
orden metodoldgico y secuencial, en donde el origen seria la definicion de

objetivos, seguido por la planificacién de acciones, adquisicién de datos,
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consolidacién y andlisis de informacién, diseminacion y toma de decisiones,

retroalimentacion y control (ver figura 3).

Definicion del

Planeamiento de |:> Adaquisicion de
alcance y acciones a datos
objetivos realizar
<:| Diseminacion y :

toma de
decisiones

Figura 3. Esquema de inteligencia comercial, tomado de: “Inteligencia comercial” por Bassat,

L. (2018).

Consolidacion y
analisis de
informacion

Retroalimentacion
y control

Lippold (2010) por otra parte, dice que: “Contar con informacion, demanda un
esfuerzo que en ocasiones toma dias o meses, dependiendo del grado de
dificultad que toma la informacién o el nivel de calidad de tal” (p.25). En tal
sentido, el modelo presentado por el autor, nos ayuda a entender de manera
sencilla que pasos hay que seguir para la recoleccién de la informacion, de
modo tal que nos ayude a la toma de decisiones para la empresa. EI modelo
presentado consta de cinco fases, los cuales explican lo que se quiere lograr en

cada una de ellas (ver figura 4).

Definir asunto
0 decision

Marco analitico
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informacion
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¢ Qué sugieren los
hechos?

Hipotesis
opcionales

g

¢ Qué significa todo
para el asunto o
decision?

Andlisis e
implicaciones

Figura 4. Fases de la inteligencia comercial, toando de: “Etapas de inteligecnia comercial”
por: Lippold, F. (2010)
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Herramientas de la inteligencia comercial

De acuerdo con Cotrina (2018), las herramientas de inteligencia comercial, son
los instrumentos necesarios para mejorar la participacion de las empresas
exportadoras en el mercado internacional, pues es importante para reducir
riesgos del mercado (identifica oportunidades de negocio antes 0 mejor que la
competencia, anticipa los cambios en el mercado y brinda alta calidad de
informacion sobre el cliente o competidor), dismiuye costos de venta (mejora
el control y la administracion de ventas), mejora el conocimiento de la
competencia (optimiza la distribucion de la informacion dentro de la
organizacion y su seguridad), facilita un buen planeamientoy ejecucién, asi
como, permite preiorizar la inversién en mercadeo.

En definitiva, segin Revolledo (2018) las herramientas de inteligencia
comercial son aplicaciones tecnoldgicas que brindan informacion sobre
mercados y productos para la toma de decisiones, identificando oportunidades
de negocios, evaluar la competencia, proyectar y adaptar el producto al
mercado entre otros beneficios. Para la presente investigacion se destaca diez
herramientas de inteligencia comercial propuestas por PromPerU, sobre analisis
de mercados que pueden permitir el desarrollo comercial de una empresa
exportadora y sobre la cual trabajaremos, entre las cuales predominan: Trade
Map, Standards Map, SIICEX, SUNAT, Global Trade Helpdesk, Euromonitor,
CBI, Market Access Map, TFO, USDA.

- Trade Map: Esta herramienta proporciona en forma de tablas, graficos y
mapas, indicadores de desempefio exportador, de demanda internacional, de

mercados alternativos y de mercados competitivos, asi como un directorio de
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empresas importadoras y exportadoras. Trade Map cubre 220 paises y
territorios y 5300 productos. Los flujos comerciales mensuales, trimestrales y
anuales estan disponibles desde el nivel mas agregado hasta el nivel de linea
arancelaria.

- Standards Map: es la base de datos sobre estandares de sostenibilidad mas
detallada y completa del mundo. Es una herramienta que asiste a las grandes,
medianas, pequefias y microempresas en el desarrollo de una hoja de ruta para
incorporar requerimientos de sostenibilidad demandados por compradores
internacionales. Las empresas latinoamericanas que cumplen les abre las
puertas del mercado orgéanico en EEUU. La herramienta estd disponible en
linea como un bien publico mundial. Te permite analizar y comparar
aproximadamente 133 iniciativas de sostenibilidad aplicables a mas de 80
sectores industriales en unos 180 paises.

- SIICEX: es el Sistema Integrado de Informacién de Comercio Exterior que
ofrece mediante su portal Web informacién actualizada y clasificada a la
comunidad empresarial, especialmente a los exportadores peruanos, para
fortalecer e integrar sus negocios al mundo, la misma que esta organizada por
perfiles en los siguientes modulos:

Inteligencia de mercado

Est4 referido a estadisticas de comercio exterior o comercio internacional:
Reportes nacionales e internacionales de exportacion e importacion.
Informacion de mercado/producto: estudios, perfiles y reportes. Precios
referenciales internacionales. Ficha pais: Informacion general y comercio

exterior.

31



Promocion comercial

Esta4 referido al directorio de compradores extranjeros: Mas de 300 mil
compradores. Sistema de oportunidades de negocios: demandas
internacionales. Red de misiones en el exterior: Portal con informacion de
embajadas y oficinas en el exterior. Eventos comerciales e internacionales:
Ferias, misiones y otros.

Oferta exportable

Esté orientado al directorio de exportadores peruanos. Mas de 2,500 empresas
clasificadas por sectores y productos. Fichas de producto: Informacion técnica.
Biocomercio. Facilitacion: Directorios de institucionesy organizaciones
facilitadoras del comercio nacional e internacional.

Negociaciones y acceso a mercado

Esta referido a las politicas de comercio exterior; acuerdos comerciales y
negociaciones; calidad, normas Yy regulaciones, informacion para el
negociador.

Programas de capacitacion

Esta referido al establecimiento de cursos presenciales y virtuales de los
programas de promocion y difusion de la cultura exportadora. Capacitacion en
linea a través del curso E-learnig, sobre exportaciones y temas relacionados al
comercio internacional.

Comunicacion permanente

Esta referido hacia los exportadores peruanos los mismos que tendran una
ventana de comunicacion permanente con: Un consultor de PROMPERU y un

negociador de MINCETUR para transmitir sus inquietudes en temas de acceso
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a mercados, medinate los consejeros comerciales del Peru en el exterior.
Herramientas de interaccion

Estd dirigido a la publicacion de boletines especializados, realizacion de
encuestas y el envio de mensajes de correo para estar siempre en contacto.
SUNAT: La Superintendencia Nacional de Aduanas y de Admnistracion
Tributaria) es la entidad que ofrece informacion sobre los productos de
exportacién de manera completa (exportacion, mensual y anuales), asi como
también la clasificacion arancelaria de la mercancia, los aranceles de
importacion, tasas, sobretasas, acuerdos, DAM (Declaracion Aduanera de
Mercancias), manifiestos de carga y demas informacion conexa en materia
exportadora. Esta es la herramienta, segn la Comision de Promocién del Perd
para la Exportacion y el Turismo, la mas completa de inteligencia de mercado
con informacién nacional de materia exportadora y tributaria.

- Global Trade Helpdesk (GTH): es una iniciativa de multiples agencias
liderada conjuntamente por el ITC, la UNCTAD y la OMC, que tiene como
objetivo simplificar la investigacion de mercado, especialmente las micro,
pequefias y medianas empresas, mediante la integracién de informacion
comercial y de negocios en un solo portal en linea para proporcionar una
solucion integrada que proporcione una gran cantidad de informacion
comercial global al alcance de los empresarios alrededor del mundo. Con GTH,
las empresas pueden comparar la demanda de sus productos en todos los
mercados, explorar los aranceles y otras condiciones de acceso al mercado,
acceder a los detalles sobre los compradores, navegar por los procesos

nacionales de exportacion y encontrar socios comerciales en todo el mundo.
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Por otra parte, el acceso al comercio y la inteligencia de mercado es
fundamental para el éxito de las exportaciones. Sin embargo, las micro,
pequefias y medianas empresas a menudo carecen de los recursos y las
habilidades para adquirir y procesar informacion relacionada con el comercio.
Esto los pone en desventaja y les impide explorar oportunidades comerciales.
En este sentido, segln las encuestas del ITC de 28,000 empresas en 56 paises
(2010-2017), casi la mitad reportaron que la falta de acceso a la informacion y
los problemas de transparencia en la informacion eran obstaculos claves. El
andlisis demostré ademas que cuanto mas pequefia es la empresa, mayores son
los desafios para acceder y utilizar la informacion comercial y de mercados
televante.

De acuerdo a las asociaciones empresariales peruanas, el Global Trade
Helpdesk centrard sus esfuerzos en cuatro actividades clave para mejorar el
acceso a la informacion clave del mercado por parte de las empresas:

- Desarrollar una herramienta interactiva que integra informacion relevante y
comprensiva sobre comercio e informacion de negocios

- Construir una red internacional, regional y nacional de socio que coordinan
la recoleccion y diseminacion de la informacion comercial

- Fortalecer los esfuerzos de recopilacion de datos para maximizar las sinergias,
la cobertura y las actualizaciones de la informacion

- Capacitar a las partes interesadas nacionales en el uso del GTH para apoyar
mejor sus Mypes y Pymes.

- Euromonitor: Es una principal base de datos de estudios de mercado en el

mundo, cubre mas de 210 paises y un gran numero de sectores, desde
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alimentacion a distintos tipos de servicios. Los estudios se descargan de forma
inmediata, previo pago de una tarifa, que sitta entre los 500 euros y los 2,000
euros por estudio (Euromonitor web). Euromonitor International es el
proveedor lider de inteligencia estratégica de industrias, paises y consumidores
a nivel mundial. Esta herramienta apoya sus objetivos estratégicos Yy
planificacion de negocios a través de un entendimiento del entorno del negocio,
andlisis de competidores y de las tendencias que moldearan su industria a
futuro.

Euromonitor contiene informacion sobre planeamiento de negocios,
mercadotecnia, perfiles de consumidores, habitos de vida, andlisis de
mercados, estadisticas y perfiles de empresas y paises, forecasting (prondstico)
estratégico y referencia de negocios generales. Esta plataforma proporciona
andlisis de miles de productos y servicios de manera cuantitativa y cualitativa,
ofrece consultorias y estudios especializados en mas de 80 paises, ofreciendo
productos de investigacion, estudios de mercado y analisis diarios realizados
por expertos, dentro de sus productos y servicios que ofrecen proporcionan un
acceso incomparable a las historias detras del comportamiento de los
consumidores, ya sean mercados emergentes 0 economias maduras,
garantizando ser los primeros en identificar las proximas oportunidades.

CBI: La plataforma de Inteligencia de Mercado CBI proporciona informacion
de mercado con fecha actualizada de acuerdo a la Unién Europea. Se trata de
una valiosa fuente de informacion para los exportadores con el fin de preparar
y mantener sus actividades de comercializacion de las exportaciones. En tal

razén, el Centro de Promocién de Importaciones de los paises en desarrollo
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(CBI), es una agencia del Ministerio de Asuntos Exteriores de los Paises bajos
que ofrece asistencia especializada a los exportadores de paises en desarrollo.
Por lo que el departamento de Inteligencia de Mercados del CBI proporciona
conocimientos actualizados del mercado de la Union Europea en més de 20
sectores en relacion con las principales tendencias, &mbitos de competencia,
canales de comercializacion, segmentos de mercado y los requisitos de los
compradores.

- Market Access Map: Es un portal analitico gratuito que permite a los
usuarios acceder, comparar, analizar y descargar derechos de aduana,
contingentes arancelarios, remedios comerciales y medidas no arancelarias
aplicables a un producto especifico en cualquier mercado del mundo. Esta
aplicacion web es interactiva, simple y facil de usar. El acceso a este portal
permite adentrase a los siguientes componentes:

I: Acerca del registro: ¢Por qué debo de registrarme para utilizar Market
Access Map?

- Si usted es exportador o un importador:

. Encuentre informacién sobre aranceles y otros requisitos de acceso al
mercado de forma rapida, facil y gratuita en nuestro modulo vision general

. Compare los derechos de aduana impuestos a su producto en multiples
mercados utilizando nuestros graficos y mapas interactivos

- Si usted es un negociador de comercio.

. Analice méas de 400 acuerdos comerciales que estan bajo consulta, firmados,
celebrados, vigentes 0 no activos, asi como sus textos, lineas de tiempo y partes

contratantes.
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. Identifique los socios y sectores prometedores para una mayor liberalizacion
en virtud de acuerdos de libre comercio.

I1. Acerca de la disponibilidad de datos y la fuente de datos: ¢Qué tan frecuente
se actualizan los datos de Market Access Map?

Los datos de Market Access Map se actualizan continuamente. Para ciertos
paises, la actualizacion se hace una vez al afio. Sin embargo, algunos paises
cambian sus tasas arancelarias y/o requisitos de mercado varias veces al afio,
por lo que no siempre capturamos esos cambios.

I11. Acerca de la clasificacidn de productos: ¢ Como encuentro el codigo SA que
se aplica a mi producto?

Se va a la busqueda de producto, teniendo en cuenta que los codigos de
producto del SA son Unicos, por lo tanto se recomienda que se utilice la
busqueda jerarquica cuando sea posinle.

IV. Acerca de los tipos arancelarios: ¢Por qué obtengo multiples aranceles
aplicados para el mismp producto?

Market Access Map le muestra todas las tasas arancelarias aplicables a un
producto inportado desde un paos especifico por otro pais.

- TFO Canada: Si queremos hacer negocios en Canada ya sea a través de
exportacion e implantacion de una filial, sucursal propia o en conjunto con
socio local (Joint venture), es necesario conocer las particularidades de cada
mercado, para saber donde existen oportunidades, conocer datos del producto,
precio o canales de comercializacion. Por lo que TFO Canada facilita el acceso
al mercado canadiense y comparte experiencia en comercio para benefciar a

los pequefios exportadores en paises en desarrollo, por lo que para acceder a la
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informacion es necesario primero registrarse ya sea Como empresa 0 persona
natural.

USDA: El Departamento de Agricultura (USDA, por su siglas en inglés) es
responsable de los programas y los servicios relacionados al desarrollo rural.
Para obtener la certificacion USDA hay que cumplir con dichas normas, y ser
certificado por una certificadora que esté acreditada por el Ministerio de
Agricultura del gobierno de los Estados Unidos, como lo es Control Union
Certifications. Una vez aprobada la certificacion, se puede usar el sello USDA
NOP en los productos. La pregunta es ¢Cudles son las certificaciones
organicas? Una certificacion organica es un sello que se le otorga a productores
agricolas o alimentarios que han pasado por un proceso de control, que
garantiza la calidad organica del producto.

Por otro lado, nos preguntamos: ¢Como se obtiene la certificacion orgéanica?
Se otorga a través de un certificado o un certificado de conformidad una vez
que se ha corroborado el cumplimiento de la norma y/o el manual de la
certificadora, segun los casos.

En consecuencia, ¢Qué es la certificacion organica? Mas y mas consumidores
quieren alimentos certificados organicos porque tienen conocimiento de que
estos alimentos son: Cultivados sin organismos genéticamente modificados.
Cultivados y procesados sin el uso de quimicos sintéticos, fertilizantes,
antibioticos u hormanas.

2.2.2.2 Promocion de la exportacién: Principales dimensiones

La promocidn a las exportaciones tiene como protagonista al empresariado, asi

como a las operadores del comercio exterior que se encarguen de la busqueda
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de informacion respecto a las posibilidades existentes en el mercado para
implementar un programa de exportacion que abarque el andlisis de riesgo del
producto. Al respecto esbozaremos brevemente algunos alcances de la
promocion de las exportaciones.

Segln Alvarado (2017), el gran beneficio del comercio exterior se encuentra
en lograr que estas superen a la importaciones, para generar un superavit en la
balanza comercial, por lo tanto, se hace necesario iniciar un franco proceso de
promocion de las exportaciones, ya que no basta contar con el marco juridico
adecuado. En tal sentido, ademas de la decision politica, es necesario tener la
informacion necesaria acerca de la calidad del producto exportable,
preferencias de los mercados externos, precios internacionales, competitividad,
costos tributarios, entre otros aspectos extra-juridicos.

En el actual contexto econdmico, se plantea la idea de impulsar las
exportaciones a través de la implementacion de beneficios para el
financiamiento en diversos sectores de la economia con potencia exportador o
reduccion de costos tributarios para impulsar la produccion de bienes
exportables. En efecto, en estos Ultimos meses, como lo sefiala Alvarado
(2017), se menciona al desarrollo o promocién de exportaciones como una de
las principales metas a corto plazo. De aqui que, las normas legales que un
gobierno disefia para regular el flujo de ingreso y salida de mercancias, su
tratamiento tributario, los beneficios, inafectaciones y exoneraciones.

Por otro lado, Martinez (2017), sefiala que la promocidn de las exportaciones
surge como una respuesta amplia a las necesidades de las Pymes, a raiz de la

complejidad para exportar y de su carencia de recusos, capacidades,
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experiencia y conocimientos, que pueden situarla en desventaja competitiva en
los mercados internacionales. Asi, la promocion de exportaciones se ha
convertido en una politica prioritaria de los gobiernos desarrollados, recién
industrializados y, especialmente, en vias de desarrollo, al considerar las
fuertes implicaciones que tiene la exportacion en la politica econémica de una
nacion.

Modelos de la promocion de exportaciones

Los modelos de la promocidn de las exportaciones surgen a partir de la década
de 1980, cuando autores como Czinkota (1982) y Singer (1985) comenzaron a
investigar sobre ésta y el papel que juega en la conducta exportadora de la
empresa. Esto, como consecuencia del consenso que, en general, existe sobre
la complejidad de la empresa internacional y la carencia de conocimiento, las
cuales pueden situar a la empresa en desventaja competitiva; particularmente,
entre las pymes. Asi pues, el sistema de promocion de exportaciones es
considerado una respuesta amplia a las necesidades de las empresas para la
adquisicion de una mayor experiencia.

A. Modelo de Singer y Czinkota

Segun estos autores la promocion de exportaciones incrementa, acelera e
incluso, sustituye el conocimiento y la experiencia internacional de la direccion
de la empresa, porgue se constituye en un estimulo positivo de su percepcién:
convirtiéndose, por tanto, en un fuerte apoyo para enfrentar las barreras para la
exportacion identificadas por la empresa, especialmente de las pequefias y
medianas empresas. Sobre todo, se incrementan las ventas gracias a los pedidos

de compra del exterior, mejores precios y mayor rentabilidad para la empresa,
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acceso a mercados més grandes y con mayor potencial y fundamentalmente,
reducir la carga tributaria por los impuestos nacionales, para el acceso a nuevos
mercados para no depender solamente del mercado local y el fortalecimiento
de la competitividad de los productos en calidad y precio, orientado a la

generacion de empleos y de divisas para el pais.

Experiencia
internacional Tipo de servicio Tipo de resultado
Me_nos _ SerV|C|o§ que proporcionan o Actividades pre-
experiencia conocimiento objetivo > exportacion
exportadora  —— o ) .
Publicaciones, asesorias, misiones Decision,  planeacion
comerciales en_el exterior, lista de contactos, canales, etc.
aaentes comerciales.

M_""S ) > Servicios gque proporcionan Resultados
EXperiencia conocimiento experimental — | internacionales
exportadora | | | i

»| Introduccion a  compradores -Iniciando exportaciones
extranjeros, catalogos, misiones -Incementando las
comerciales y financiacion de exortaciones
exnorfaciones -Exportando nuevos

productos
-Exportando a nuevos
paises

Figura 5. Modelo sobre el efecto de la promocion de las exportaciones. Tomado de:
“Desarrollo de la exportacion estratégica” por: Czinkota, M. (1982).

Este modelo demuestra que el compromiso y la persistencia, por parte de la
direccion de la empresa, ejercen mayor influencia sobre la promocion de
exportaciones, que la ejercida por el tamafio de la empresa, el desarrollo
exportador y el tipo de programas y servicios de promocion de exportaciones.
B. Modelo de Czinkota

Czinkota (1982) desarrolla un modelo a través del cual plantea la relacion que
existe entre la promocion de exportaciones y los resultados de la exportacion
de las empresas. A traves de este modelo se representa la estructura
organizacional dividida en dos dimensiones: la organizacional y la directiva,

las cuales se ilustran en la figura 6. No obstante, estas dos dimensiones
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expuestas a las oportunidades y barreras del mercado internacional, determinan
el grado de implicacion exportadora de la empresa que, a su vez, se reflejard en
el resultado de la exportacion, que puede ser medido de tres maneras diferentes:
en primer luagar la eficiencia, que tipicamente es medida a través de la
rentabilidad de la exportacion; en segundo lugar, la eficacia, tipicamente
medida en términos del valor de las acciones y el crecimiento de las ventas; y
finalmente, la posicién competitiva, tipicamente medida a través de la calidad

total y la competencia de la empresa en las actividades de exportacion.

PROMOCION DE

/ EXPORTACIONES

Caracteristicas y capacidades Caracateristicas directivas
organizacionales

Tamafio Educacion

Recursos humanos Experiencia

Tecnologia Orientacion internacional
Orientacion a la calidad y el servicio Actitud hacia la internacionalizacién
Sistema de informacion Compromiso

Capacidades de investigacion

Conexiones en los mercados

internacionales
Capacidades de regulacion de la direccion

L
Ambiente del mercado internacional

Macro y Micro

i

Desarrollo exportador

A4

Rsultado exportador
Eficiencia (Rentabilidad)
Eficacia (crecimiento de las acciones y
ventas)
- Posicion competitiva

Figura 6. Modelo estructural sobre la promocién de las exportaciones y los resultados de la
exportacion. Tomado de: “ Desarrollo de la exportacion estratégica” por: Czinkota, M. (1982).
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Este modelo expuesto refleja los organismos que ejercen la promocion de
exportaciones deben reconocer los diferentes motivos que tienen las empresas
para iniciar y continuar las actividades de exportacién, con el propdsito de
disefiar programas y servicios especificos, dirigidos a los distintos grupos de
empresas, acordes con la carencia de recursos y habilidades (barreras internas
para la exportacion), y con las caracteristicas del ambiente internacional
(barreras y estimulos externos).

Dimension competitividad de la tara peruana en el comercio internacional,
periodo 2010-2018

Perd, esta demostrando un gran potencial de desarrollo de productos agricolas
por la diversidad de factores que le generan ventajas comparativas. Sin
embargo, los diversos autores se refieren al mayor volumen de exportacion
peruana en términos de valor FOB, por ejemplo la palta, el café, las uvas y los
arandanos, sinconsiderar al producto agrario tara en ninguna de sus dos
presentaciones, polvo o0 goma, pese que Su exportacion es catalogada
beneficiosa, pues segiin el Minagri (2019), “La tara es considerada el producto
mas rentable dentro del agro exportador peruano, debido a su grana acogida y
altos precios mundiales” (p.34).

Segun Marquez, Cosio y Manrique (2020), los datos de competitividad para el
afio 2018, el Per( ocupaba la posicion 63 entre 140 economias, el cuarto lugar
en Sud Américay sexto en Latinoaméricay el Caribe. Otro referente para medir
la competitividad en nuestro pais es la politica de competitividad y
productividad decretada por el Consejo Nacional de Competitividad y

Formalizacién (2019) que el Gobierno Peruano publicé al proponer objetivos
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relacionados a los principales pilares en que se sustenta y que se agrupan en
cuatro categorias.

En concordancia con lo comentado, se analizé la competitividad de la tara
peruana en el comercio internacional aplicando el enfoque de cadena de valor
como método de analisis, para entender las relaciones funcionales (produccién,
acopio, transformacion y comercializacion) que se establecen entre los actores
desde la produccidn primaria hasta el consumo final. En tal sentido, su anéalisis
permite interpretar la puesta en valor de cada actividad para concluir en la

productividad que generan (ver tabla 1).

Tabla 1

Actores de cadena de valor de tara

Actores directos Actores indirectos

Proveedores de insumos Proveedores de asistencia técnica
Productores primarios (recolectores y emprendedores) Transportes

Productores empresas Estado con sus organismos
Acopiadores: Pequefios, medianos y mayoristas Entidades de apoyo

Empresas trasnformadoras: Grandes, medianas y pequefias

Empresas exportadoras: Grandes, medianas, pequefias
Consumidores finales: 3% mercado interno, mayormente
mercado externo como insumo para industrias diversas

Tomada de: “Competitividad de la tara peruana en el comercio internacional, periodo 2010-
2018” por Marquez, O., Cosio, R. y Manrique, M. (2020).

De acuerdo a la tabla 1, las fases de la produccién de la tara, son: Provision de
insumos (por el bajo nivel tecnolégico usado en la produccidn de tara, este es
un eslabén muy débil, limitandose a unos pocos insumos que abastecen
campesinos con abonos organicos Yy, otros son los comerciantes que
suministran materiales y herramientas); produccion (segundo eslabon con
actividades vinculadas con el manejo del cultivo: produccién de plantones,
plantacion, remocion del terreno, deshuerbo, abonamiento, riego, poda, raleo,

cosecha de la vaina y postcosecha); acopio ( tercer eslabon que abarca
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actividades de estiba y desestiba, seleccion, almacenamiento, taqueado,
empaque Yy transporte del producto).

Asimismo, transformacion (eslabon que permite darle valor agregado al
producto mediante varios procesos (donde prima lo artesanal) que la mayoria
de las veces se realiza fuera de las regiones productoras en plantas industriales
indicadas; comercio (quinto eslabén de la cadena por el cual se exporta el
producto transformado, como insumo, para la fabricacion de diveros productos
en otros paises. Consumo (donde estan las empresas extranjeras que la procesan
como insumo industrial para llegar al cinsumo final).

Los resultados permiten enuciar que la tara peruana no fue competitiva en el
comercio internacional durante el periodo 2010-2018, solo el afio 2016
manifestd competividad debido que el precio internacional por Kg. fue de cerca
de $3.00 dilares en relacion al precio doméstico de S/. 1.51 soles, quedando 8
afios de baja competitividad. Por lo que es necesario mejorar la actividad en cada
fase, agregando valor en ellas y superando las restricciones comerciales,
organizacionales, tecnoldgicas para que la competitividad suba de nivel, estando
acorde con las demandas que el proceso de globalizacion impone referente a
desarrollar innovaciones para la generacién de los productos con nuevos procesos que
permitan cambios organizacionales y estrategias de mercado, como refieren
Marquez, Cosio y Manrique (2020), que permitiria al pais transitar en mejores
condiciones de la estructura de exportacion basada en ventajas comparativas a su
transformacion sustentada en ventajas competitivas.

Dimensién oferta exportable de la tara peruana en el 2018
El Pert es el primer exportador de tara, siendo considerada una de las diecisiete

(17) oportunidades de eco negocios mas importantes del pais. Se exporta al
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mercado mundial el equivalente al 80% de la produccion; seguido de Bolivia,
Ecuador, Colombia y Venezuela. Siendo resaltante el hecho que tanto China 'y
Marruecos estan empezando a sembrar dicho producto. De acuerdo al Minagri
(2019), en el afio 2018, se exportd por un valor FOB de mas de US$ 40 millones
de ddlares, siendo los principales mercados de destino China, Italia, Brasil,
México, Argentina, Bélgica, Alemania, Estados Unidos, Brasil, Chile, el
Salvador, Espafia, Francia entre otros. La goma de tara se export6 con un valor
FOB de mas de US$ 10 millones de délares y los principales mercados fueron:
Suiza, Paises Bajos, Francia, Estados Unidos, entre otros.

En cuanto a la produccion nacional de tara. Las principales zonas de
produccion de tara se ubican en los departamentos de Cajamarca, Ayacucho,
Ancash, La Libertad y Lambayeque, alcanzando a nivel nacional una tasa
promedio de crecimiento interanual de 38% (ver figura 7).

Perd: Produccion Nacional de tara 2000-2018 (en toneladas)

40 000

34 485 - 34 530
35000 1 681 1 442

30 000

24 353
25 000 o '*-;

21.244

20 000

Toneladas

15 000

10 000 ’// 12 480
3415

5000
¥

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2000 201 202 2007 20 2015 2016 2017 208
afios

Figura 7. Produccidén nacional de tara 2000-2018, tomada de “ Exportaciones de tara” por:
Minagri (2019). Informe econémico anual.
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De acuerdo a la produccidn de tara en las principales regiones para el afio 2018,
se puede apreciar que la informacion estadistica del Minagri (2019), contempla
a: La Libertad, Ayacucho y Cajamarca que aportan en conjunto el 79,0%, de la
produccion nacional, seguidos de Huanuco, Ancash y Cusco con el 19,0% (ver
figura 8).

Peri: Produccién de tara en vaina por principales regiones afio 2018
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Figura 8. Produccién de tara en vaina por regiones 2018. tomada de ““ Exportaciones de tara”
por: Minagri (2019). Informe econémico anual.

En relacién a la exportacion de tara, el Minagri (2019) sostiene que el Peru
viene exportando un volumen de 219,062 toneladas de tara en polvo con un
valor FOB de US$ 328 millones, que representa una tasa promedio inter anual
de crecimiento de 7,1%. El mismo que ha ido fluctuando significativamente
durante dicho periodo. Respecto a la exportacién de goma de tara: en el periodo
2008 al 2018, se ha exportado por un volumen de 25, 495 toneladas y un valor
FOB de US$ 137 millones, representando una tasa promedio de crecimiento
inter anual de 2,4%, lo que explica en parte la competencia de la goma de guar

y goma de algarrobo que tienen caracteristicas similares.
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Respecto a las exportaciones de tara al mercado internacional se realizan
principalmente bajo dos tipos de presentaciones: tara en polvo, cuya partida
arancelaria es (P.A.: 14.04.90.20.00) y mucilago o goma de tara con partida
arancelaria (P.A.:13.02.39.10.00); también se pueden ofrecer bajo otras formas
de presentaciones como el germen de tara en polvo y la tara trillada entre otros.
A continuacion, en las tablas 2 y 3, se muestra los volimenes de tara en polvo
y goma de tara en toneladas y el valor de las exportaciones en miles de délares

a precios FOB.

Tabla 2

PerG:Volumen total de tara en polvo y goma de tara (toneladas) 2008-2018

Afios 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Taraen 13092 14009 21638 16085 17995 20037 22878 21190 21419 23978 26471
polvo
Taraen 2103 1589 2300 1681 3305 2266 2156 2371 2446 2528 2750
goma
TOTAL 15195 15598 23938 17766 21300 22303 25034 23561 23865 26506 29221

Tomada de: “Exportaciones de tara” por: Minagri, Informe econémico 2019, Lima Peru.
Tabla 3
PerG:Exportaciones de tara en polvo y goma de tara (Miles US$-FPB) 2008-2018

Afios 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Taraen 23345 13307 27075 29342 31573 31104 32407 31354 32451 36258 40012
polvo
Taraen 14163 10247 12700 8700 22785 16070 12775 11701 9527 8638 10574
goma
TOTAL 37508 23553 39775 38042 54358 47174 45182 43055 41978 44896 50586

Tomada de: “Exportaciones de tara” por: Minagri, Informe economico 2019, Lima Peru.

Con respecto a los resultados mostrados en las tablas 2 y 3, se puede determinar
que a partir del periodo 2008 al 2018 las exportaciones de tara en polvo en
términos de valor fueron 328, 227 US$, representando una tasa promedio anual

de crecimiento de 5,5%. Los volumenes de exportacion entre el periodo 2008
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al 2018 han sido bastante significativos resaltando principalmente las
exportaciones de los afios 2010 (21, 638 toneladas), 2014 (22, 878 T.) y 2018
(26, 471 T.) En el periodo 2008 al 2018, en términos de valor también han
registraron incrementos importantes, que van entre 23, 345 US$y 40, 012 USS$,
lo que significa una tendencia al alza. Excepto en el afio 2009 donde

experimento una caida y tuvo un valor 13, 307 USS$.

Pera: Exportaciones de tara en Polvo
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Figura 9. Per(: Exportaciones de tara en polvo. tomada de “ Exportaciones de tara” por:
Minagri (2019). Informe econdmico anual.

En cuanto a los principales paises de destino de las exportaciones de tara en
polvo, destaca principalmente y desde muchos afios China (39%), que demanda
este producto como insumo para la obtencidn de acido galico. Luego Italia
(13%), Brasil (11%), México (7%), Argentina (7%), Bélgica (3%), Alemania

(3%), Estados Unidos (2%), Inglaterra (2%) y otros (13%).
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Perl: Principales Paises de destino de la Tara en Polvo - 2018
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Figura 10. Per(: Principales paises de destino de la tara en polvo 2018. tomada de “
Exportaciones de tara” por: Minagri (2019). Informe econémico anual.

A nivel de empresas exportadoras de tara en polvo tenemos las principales:
Silvateam Peru SAC, (26%), Exandal SA (26%), Exportadora el Sol SAC.
(18%) y Molinos Asociados SAC. (17%) representando el 87% y también hay
otras empresas que exportan pero en menores porcentaje (13%).

Peru: Principales empresas exportadoras de tara en polvo
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Figura 11. Per(: Principales empresas exportadoras de tara en polvo. tomada de “
Exportaciones de tara” por: Minagri (2019). Informe econdmico anual.



De acuerdo a las exportaciones de mucilago o goma de tara, Minagri (2019)
sefiala que a partir del periodo 2008 al 2018 las exportaciones de goma de tara
en términos de valor fueron 137, 879 US$. Los volimenes de exportacion entre
el periodo 2008 al 2018 han sido ligeramente significativos resaltando
principalmente las exportaciones de los afios 2012 (3, 305 T), 2015 (2, 371 T)
y 2018 (2, 750 T).

Entre los principales paises de destino de los mucilagos o goma de tara
destacan: Alemania (11%), Estados Unidos (9%), Japdn (7%), Argentina (6%),
Zonas Francas de Per( (6%), Francia (6%), México (6%), Brasil (5%), China
(5%), Italia (5%), Espafa (4%), y otros (30%).

Peru: Principales Paises de destino de Goma de Tara - 2018
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Figura 12. Per(: Principales paises de destino de goma de tara 2018. tomada de “
Exportaciones de tara” por: Minagri (2019). Informe econdmico anual.

En el afio 2018, a nivel de empresas cuatro (04) son las que principalmente
destacan: Exandal SA, 3, 435 T, luego Silvateam Pert SAC., 2, 238 T, en tercer
lugar Molinos Asociados SAC., 1, 689 T, Exportadora el Sol SAC., 1, 078 T,

y otras con 617 Ty 487 T respectivamente.
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Peru: Principales empresas exportadoras de Tara en Goma
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Figura 13. Perl: Principales empresas exportadoras de tara en goma. . tomada de “
Exportaciones de tara” por: Minagri (2019). Informe econémico anual.

En cuanto a la evolucidn delos precios promedio unitarios FOB de exportacion
de tara en polvo y goma de tara segin Minagri (2019), en el afio 2008 los
precios unitarios de la tara en polvo alcanzaron US$1,56, en el 2011 llegan a
US$ 1,82. Sin embargo; entre el 2012 al 2014 este desciende US$ 1,42. Luego
entre 2015 al 2018 se inicia una recuperacion alcanzando U$ 1,55 en este
ultimo afio. Los precios unitarios de goma de tara entre el 2008 al 2011
experimentaron una ligera disminucion de 6,73 a 5,17 US$ respectivamente,
entre los afios 2012 y 2013 estos precios sin embargo crecieron de 6,89 a 7,09
USS$; luego a partir del 2014 al 2017 nuevamente registran una caida de 5,42 a

3,42 USS$, recuperandose ligeramente en el 2018.
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Peri: Evolucidon de los Precios Unitarios de la tara en polvo
v goma de tara (2008-2018)
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Figura 14. Per(: Evolucion de los precios unitarios de la tara en polvo y goma 2008-2018.
Fuente: Minagri (2019)

De lo mencionado anteriormente podemos concluir en lo siguiente:

a) La tara aun es un cultivo de origen silvestre, sin embargo se puede cultivar
y convertir en una importante alternativa para el desarrollo de las poblaciones
rurales por sus multiples usos farmacéuticos e industriales y por la demanda de
productos naturales en el mercado mundial.

b) Se requiere una mayor competencia a las autoridades sobre la aplicacion de
la normativa existente, con la finalidad de que se realice el registro adecuado
de la produccion de tara a efecto de tener una informacion oficial como Estado
Peruano.

c) Los precios de los mucilagos o goma de tara, muestra una tendencia a la
baja, presentando una tasa promedio anual del decrecimiento con valores por
debajo del 2,9%, mientras que la tara en polvo, muestra una tendencia de
crecimiento en las exportaciones en los ultimos diez afios, con una tasa

promedio anual de crecimiento del 5,5%. Se espera que, en los proximos afos,
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la oferta nacional de tara mantenga los ritmos de crecimiento evidenciado en
los ultimos afos.

d) Las intenciones actuales de oferta se encuentran enfocadas a establecer un
incremento de la produccion debido a la percepcion de una demanda
insatisfecha.

e) Los paises importadores de tara en polvo son; China, Italia, Brasil. México,
Argentina, Bélgica, Alemania, Estados Unidos y Reino Unido, mientras que
los paises importadores de tara en goma son; Alemania, Estados Unidos, Japon,
Argentina, Zonas Francas del Perd, Francia, Brasil, China y México.

f) La tara es considerada una de las diecisiete (17) oportunidades de eco
negocios mas importantes del pais, en vista que producimos el 80% del total
mundial del volumen exportado. Actualmente, el Per0 es el primer exportador
de tara en el mundo, con aproximadamente 26 471 T equivalente a US$ 40 012,
que en el afio 2018, representd un crecimiento del 10% con respecto al afio
pasado.

Dimensidn barreras arancelarias y no arancelarias para las exportaciones
en el mercado de China

Segun el Mincetur (2019), las barreras arancelarias son los impuestos
(aranceles) que se deben pagar en un pais para poder importar o exportar. Estos
se pagan al agente de aduanas por concepto de entrda o salida de las
mercancias. Por consiguiente, un arancel es un impuesto gubernamental sobre
bienes que entran a un pais. Los aranceles pueden utilizarse como impuestos
generadores de beneficios o para desalentar la importacién de bienes, o con

ambos propositos.
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De otra parte, las medidas no arancelarias o no tarifarias son aquellas que
escapan a la orbita del régimen fiscal, pero que pertenecen a las facultades
administrativas otorgadas al poder ejecutivo por la constitucion y que tienen
por objetivo proteger a ciertos sectores o actividades vitales para la economia
del pais, la salud de la poblacion o la seguridad de la nacion. Para el Mincetur
(2019), “La partida arancelaria de la tara en polvo para Pera es 1404902000 y
la partida arancelaria de la tara en polvo para china es 1404901000.
Actualmente, este producto no cuenta con restricciones arancelarias para el
ingreso al mercado chino”.

ElI TLC con China, vigente el 01 de marzo del 2011, fue suscrito el 28 de abril
del 2009 en la ciudad de Beijing China y ratificado con Decreto Supremo 092-
2009-RE el 06/12/2009 por el presidente Alan Garcia y ejecutada mediante
Decreto Supremo 005-2010- MINCETUR. EI TLC Perd — China permite un
acceso preferencial al mercado de mayor crecimiento del mundo.

Segun la SUNAT (2019), “en las negociaciones, Pert ha buscado que sus
principales productos de exportacion se beneficien con un acceso preferente al
mercado chino” (p.32). En ese sentido, se ha logrado que una amplia gama de
productos peruanos (agricolas, pesquero, industriales) ingresen en condiciones
preferenciales a dicho mercado. En la pagina del servicio virtual de consulta de
SENASA (El Servicio Nacional de Sanidad Agraria), el requisito para la
exportacion de la tara en polvo hacia el mercado chino es tener el certificado
fitosanitario y traducido al idioma inglés (ver figura 15). Requisito fitosanitario

de exportacién de tara al mercado chino.
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REQUISITO FITOSANITARIO DE EXPORTACION

Producto Nombre cientifico

TARA polvo Caesalpina spinosa

Pais destino Pais de origen

CHINA PERU

Uso o destino Tipo Estado
COMERCIALIZACION EXPORTACION AUTORIZADO

Requisito (s) fitosanitario (s)

1. REQUISITOS GENERALES

Certificado Fitosanitario

2. PLAGAS REGULADAS

3. DECLARACION ADICIONAL

Sin declaracion adicional

4. TRATAMIENTO CUARENTENARIO:

No requiere tratamiento

5. REQUISITOS DE ETIQUETADO:

Ninguno

6. CONSIDERACIONES PARA LLENAR EL C.F.:
El Certificado Fitosanitario debe ser emitido en el idioma inglés

Figura 15. Requisito fitosanitario de exportacion. Tomada de: “Herramientas de inteligencia
comercial”, por Prom Peru (2020).

Ademas, para la exportacion e importacion de la tara en polvo, las autoridades
aduaneras de ambos paises exigen los siguientes documentos, algunas de
manera obligatoria y otras opcionales:

- Factura comercial o documento equivalente

- Documento de transporte (BL Bill of Loading // AWB Air Waybill)

- Lista de empaque

- Certificado Fitosanitario

- Certificado de origen

- Declaracién aduanera de mercancias (DAM).
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2.2.3 Discusion tedrica

De acuerdo con Alvarado (2017, p,21), “en el Peru, el sector agroexportador se
ha constituido, en los ultimos veinte afios, en la segunda actividad econémica
con mayor rentabilidad después de la mineria, multiplicAndose casi ocho veces
Sus ganancias a nivel de exportaciones de productos no tradicionales”. En
efecto, el pais segin el MINCETUR (2020) se ha convertido en el primer
productor y exportador a nivel mundial de tara y es considerado el producto
mas rentable de la agroexportacion peruana, debido a sus altor precios en el
mercado exterior, siendo Cajamarca el departamento con mayor nivel de
produccion; sin embargo, su promocion es tradicionalmente inadecuada, pese
a existir herramientas tecnoldgicas de inteligencia comercial que no son
aplicadas por desconocimiento.

De otra parte, diversas investigaciones como las de la FAO (2018), estiman un
aumento de los agronegocios del 70%, donde paralelamente, cada vez en mayor
medida los mercados internacionales valoran la calidad y variedad de los
productos peruanos. Sin embargo, segun la Asociacion de Exportadores
(ADEX, 2020), los principales productos que afectan este sector incluyen los
efectos del cambio climatico, el financiamiento de la actividad agricola, el
control integrado de plagas, la contaminacion ambiental, entre otros, cuyas
complicaciones en los Gltimos afios vienen afectando la oferta exportable de
los productos peruanos y por consiguiente, merecen un tratamiento especial por
parte del Estado.

Por lo antes mencionado, se justifica investigar las caracteristicas de la

agroexportacion peruana a fin de identificar y analizar los elementos que
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interacttan en el desarrollo e implementacion de estrategias comerciales por
las asociaciones de productores de tara de Cajamarca, como la inteligencia
comercial, que ayuda a conocer el negocio, facilita el acceso y el intercambio
de informacidn, permite ofrecer resultados concretos y precisos y sobre todo,

proporciona respuestas rapidas a errores, fallos u oportunidades.

2.3 Definicion de términos basicos

Accesisibilidad de la informacion: “Conjunto de técnicas para buscar,
categorizar, modificar y acceder a la informaci’on que se encuentra en un
sistema: base de datos, archivos, internet, entre otros”. (Gallerano, 2017, p.49).
Arancel: “Es un impuesto o gravamen que se aplica a los bienes que son
importados y exportados. En el caso del Perd, no se aplican aranceles a las
exportaciones” (MEF, 2020, p. 12).

Estudio de mercado: “Proceso de planificar, recopilar, analizar y comunicar
datos relevantes acerca del tamafio, poder de compra de los consumidores,
disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor”(Thompson,
2016, p. 40).

Exportacion: “La imagen de marca se compone de un conjunto de elementos
tangibles e intangibles que representan los valores que la rubrica quiere
transmitir a los consumidores” (Barroso y Martin, 2018, p.82).

Inteligencia comercial: “Conjunto de herramientas y procesos mediante las
cuales la empresa recolecta informacicion decisiva y relevante, y las traduce en
onformacion util y precisa para la toma de decision” (Bassat, 2018, p. 32).

Sitio Web: “Es un conjunto de paginas web accesibles a través de internet”

(Figueroa, 2018, p.39).
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Mercado objetivo: “Es el segmento de mercado al que una empresa dirige su
programa de marketing” (Kotler, 2018, p.41).

Oferta exportable: “Cantidad de productos y/o servicios que los vendedores
quieren y pueden vender en el mercado exterior” (Thomson, 2016, p.32).
Paginas Web: “Es un documento o informacion electronica capaz de contener
texto, sonido, video, programas, enlaces, imagenes, hipervinculos, entre otras,
y que puede se accedida mediante un navegador web” (Seone, 2016, p.75).
TIC: “Tecnologia de Informacion y Comunicaciéon; son tecnologias que
utilizan la informatica, la microeléctrica y las telecomunicaciones para crear
nuevas formas de comunicacién a través de herramentas de carécter
tecnoldgico y comunicacional” (Borja, 2020, p.25).

Tienda virtual: “Tienda virtual o tienda online es un sitio web disefado
especialmente para vender productos u ofrecer servicios mediante el comercio
electronico” (Borja, 2020, p. 60).

Toma de decisiones: “Proceso que se realiza para la eleccion de diversas y

diferentes opciones posibles para la resolucion de situaciones empresariales”

(Garzin, 2015, p.21).

2.4 Hipotesis de la investigacion

Si se aplican las herramientas de la inteligencia comercial, entonces se facilita
la promocidén de la exportacion de tara de Cajamarca al mercado de China,
2021.

2.4.1 Hipotesis especificas

- Las condiciones actuales de exportacion de tara se presentan muy favorables

para la promocion de Cajamarca al mercado de China.
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- Para establecer los aportes de la inteligencia comercial a la accesibilidad de
la informacion y la toma de decisiones se requiere hacer uso de los medios
digitales y de los canales de comunicacion con los clientes

- Para analizar la competitividad mediante las herramientas de inteligencia
comercial se hace necesario determinar la cantidad de paises exportadores y
empresas peruanas que abastecen tara al mercado de China.

- Para identicar las barreras arancelarias y no arancelarias utilizando las
herramientas de inteligencia comercial se recurre a las plataformas y portales
digitales que permiten a los usuarios acceder, comparar y descargar los
derechos de aduana y medidas no arancelarias.

- El procedimiento que debe considerar la estrategia de inteligencia comercial
para promover la exportacion, consiste en determinar: el andlisis estratégico, la
estrategia competitiva, la implantacion estratégica y el aumento de las

exportaciones en base a la demanda insatisfecha.

2.5 Operacionalizacion de las variables

Variable independiente: Inteligencia comercial

Variable dependiente: Promocion de la exportacion
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Tabla 4

Cuadro de operacionalizacion de variables

VARIABLE DEFINICION DEFINICION TECNICAS E
INDEPENDIENTE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS
“Es un proceso - Acceso a traves medios digitales
“Es el conjunto de mediante el cual Accesibilidad de la - Mejora indexacion de buscadores
métodos,  técnicas y unaempresareine  informacion - Aumento del uso de las TI
Inteligencia comercial mecanismos para recabar, informacién - Orientacion al mercado objetivo
registrar,  analizar y relevante a través - Clientes Herramientas
difundir la informacion de medios digitales - Canales digitales
necesaria para mejorar la vy latransformaen Toma de decisiones Comunicacion
gestion comercial y el conocimiento para - Mercado
marketing en la empresa”. latoma de
(McBride, 2017, p.4). decisiones con el : Sunat, Trade Map, Standard Map,
fin de incrementar !—Ierrgmler_ltas de Siicex, Global Trade Helpdesk,
M . inteligencia . .
sus ventas” (Rojas, comercial Euromonitor, Chi,Market Access Map,
2018, p.12) Tfo canadd y Usda.
DEFINICION DEFINICION TECNICASE
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS
DEPENDIENTE
“Son las medidas de “Es la ejecucion del Cantidad de paises exportadores de tara
politica  publica que Plan Estratégico o al mercado de China
Promocién de conducen a mejorar la Exportador del pais, Competitividad

la exportacion

actividad exportadora a
nivel empresarial en lo
relacionado con la
informacion sobre
mercados internacionales,
acceso a  contactos,

dirigido al
fortalecimiento de la
estratetegia de la
competitividad vy
productividad, asi
como del programa

Oferta exportable

Empresas peruanas que abastecen tara
al mercado de China

Produccién nacional

Produccion regional

garantias, etc.” (Cepal, de preferencias Arancelarias

2017, p.98). ara.nCele'rias” Barreras )
(Dinagri, 2020, No arancelarias
p.24).

Analisis documental

Cuestionario
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CAPITULO I11: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Tipo y nivel de investigacion

3.1.1 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion segun su finalidad o prop6sito es aplicado y de alcance
descriptivo-propositivo con enfoque cuantitativo. Segiin Hernandez (2019), la
investigacion aplicada “es el tipo de investigacion en la cual el problema esté
establecido y es conocido por el investigador, por lo que utiliza la investigacion
para dar respuesta a preguntas especificas” (p.5). En tal razon, la investigacion
aplicada se utiliza en nuestro estudio para describir la situaciéon actual de la
oferta exportable regional de tara de Cajamarca al mercado de China con el fin
de determinar el potencial exportador, para luego establecer los aportes de la
inteligencia comercial a la accesibilidad de la informacion y la toma de
decisiones, asi como, analizar las la competitividad mediante las herramientas
de inteligencia comercial e identificar las barreras arancelarias y no
arancelarias; para finalmente, plantear el procedimiento que debe considerar la
estrategia de inteligencia comercial para promover la exportacién de tara.

El enfoque de la investigacion es cuantitativo, pues segin Hernandez (2019),
“representa un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de
investigacion de la recoleccion y el andlisis de datos producto de toda la
informacion recabada para lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo
estudio” (p.606). En tal razén, metodoldégicamente nuestra investigacion se
basa en la recoleccion de datos por medicion, para ello utilizamos como
técnicas el analisis documental y la encuesta; asi como, los instrumentos que

son validados y confiables mediante técnicas de estadistica descriptiva.



3.2

3.1.2 Nivel de investigacion

Por otro lado, es descriptivo, pues segun Hernandez (2019, p.108), “los
estudios descriptivos tienen como finalidad especificar propiedades y
caracteristicas de conceptos, fenomenos o hechos en un contexto determinado”.
Esto significa que nuestra investigacion es de tipo descriptivo porque permite
identificar los principales problemas, en cuanto a la accesibilidad de la
informacion y toma de decisiones, asi como al uso de herramientas de
inteligencia comercial para mejorar la competitividad, la oferta exportable y la
disminucion de barreras arancelarias.

Por Gltimo, es propositivo por cuanto se fundamento en un diagndstico. En tal
razén, una vez tomada la informacion descrita, se realizO una propuesta
estratégica de inteligencia comercial para promover la exportacion de tara de
Cajamarca a China.

Meétodo y disefio de la investigacion

3.2.1 Método de investigacién

Los principales métodos de investigacion que se van a seguir son légicos, los
cuales implican la utilizacidn del pensamiento y el razonamiento para ejecutar
deducciones, andlisis y sintesis. En tal razon, utilizaremos el método l6gico
inductivo, el cual parte de premisas particulares (herramientas digitales) para
inferir conclusiones universales o generales, mediante inducciones completas
(se consideran a todos los productores que integran el objeto de estudio).

3.2.2 Disefio de investigacion

El disefio de investigacion es no experimental y transversal. Hernandez (2019),

menciona que: “La investigacion no experimental es aquella en la que no se
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controlan ni manipulan las variables de estudio” (p.48). Es decir, observamos
los fendmenos a estudiar, tal y como se dan en su contexto natural, para después
analizarlos. Asimismo, para Hernandez (2019), “los disefios de investigacion
transversal recolectan datos en un solo momento, en un tiempo Unico. Su
proposito es describir variables y analizar su incidencia e interrelacion en un
momento dado” (p.270). En nuestra investigacion, el disefio transversal se
centra en el andlisis de la variable independiente y dependiente en un momento
determinado.

Para el efecto se utilizara el siguiente esquema:

M—>O0—»P

Donde:

M: Muestra de estudio
O: Observacion

P: Propuesta

3.3 Unidad de anélisis

3.3.1 Poblacion y muestra

La poblacion sujeta a estudio es la Asociacion de Productores de Tara del Norte
de Cajamarca. Aqui el interés se centra en todos aquellos productores
mayoristas y que a su vez acopian de otros productores menores la tara, por lo
que la poblacion esta compuesta por todos los asociados y la muestra son los
12 directivos de la asociacion. El tipo de muestreo que se emplea en el trabajo
es de tipo no probabilistico por conveniencia, donde la muestra de la poblacion
se selecciona porque estan convenientemente disponibles para los
investigadores. Vale decir, esta muestra se selecciona solo porque son faciles

de reclutar y porque los investigadores no consideramos seleccionar una
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3.4

muestra que represente a toda la poblacion. Esta es la principal razén porque
los investigadores confiamos en el muestreo por conveniencia, debido al costo-
efectividad y facilidad de disponibilidad de la muestra, que son los criterios
para la seleccion, el tipo y tamafio del grupo.

Técnicas e instrumentos de la recoleccion de datos

3.4.1 Técnicas

Las técnicas utilizadas son el analisis documental y la encuesta estructurada,
con el fin de recopilar informacion relevante de las dimensiones referentes a
las variables de estudio. El andlisis documental esta referido a la compilacion
de documentos escritos por el Ministerio de Agriculturay Riego (Minagri) para
la determinacion de la competitividad (cantidad de paises exportadores de tara
al mercado de China y el nUmero de empresas peruanas que abastecen a dicho
mercado); asi como, de la oferta exportable de la tara peruana en el 2019 y del
Mincetur para el conocimiento de las medidas arancelarias y no arancelarias
establecidas en el TLC con China. Asimismo, se obtuvo informacion de
Promper( acerca del uso de las principales herramientas de inteligencia
comercial.

Respecto a la técnica de la encuesta se diseid como procedimiento de
investigacion en base a las dimensiones de la variable dependiente
(competitividad, oferta exportable y, barreras arancelarias y no arancelarias),
centrando el interés en la elaboracion de su instrumento bésico, el cuestionario,
mediante el cual se recogio y analizé una serie de datos de la muestra, del que
se pretendié describir y explicar la informacion obtenida respecto a las

caracteristicas que reflejen la realidad actual de la asociacion de productores.
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3.4.2 Instrumentos

Los instrumentos para recolectar datos fueron el cuestionario y la guia de
andlisis documental. El primero para determinar la problemética de la
asociacion frente a los diversos procesos y requisitos primordiales para la
exportacién de tara. El segundo, para recolectar informacion mediante el
analisis de datos acerca de las tendencias del mercado meta. El cuestionario fue
aplicado a los 12 directivos de la asociaciacion de productores de tara con el
objetivo de analizar la promocidn de la exportacion de Cajamarca al mercado
de China (anexo 2). El total de preguntas fueron 30 (10 por cada dimension),
respondidas en el tiempo de 30 minutos. Para la valoracion se establecio el
siguiente puntaje: De acuerdo: 2, Ni de acuerdo ni en desacuerdo: 1 y en
desacuerdo: 0.

Para determinar la validez y confiabilidad del cuestionario, se utilizo el
programa estadistico SPSS 26, mediante la prueba de ANOVA vy el estadistico
Alfa de Cronbach. La fiabilidad estadistica demostrd lo veridico del anélisis de
las preguntas planteadas. El resultado obtenido de este coeficiente, permitid
estimar la fiabilidad de la encuesta a través de un conjunto de items por

dimensiones.

3.5 Técnicas para el procesamieto y analisis de datos

3.5.1 Técnicas para el procesamiento de datos

Es la técnica que consiste en la recoleccién de los datos primarios de entrada,
que son evaluados y ordenados, para obtener informacién util, que luego seran
analizados. El ciclo de procesamiento de los datos pasa por las etapas de

entrada (datos obtenidos para ser clasificados y procesados), proceso (se
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ejecutan las operaciones necesarias para convertir los datos en informacion
significativa) y salida (que asegura que los datos estén siendo procesados en
forma correcta).

El instrumento utilizado para el procesamiento los datos es el software SPSS26
que segin Quezada (2018, p.21), “es un formato para un analisis completo;
vale decir, es utilizado para realizar la captura y anéalisis de datos para crear
tablas y graficas”. Este programa estadistico segin Quezada (2018), “facilita
crear un archivo de datos en una forma estructurada y también organizar una
base de datos que puede ser analizada con diversas técnicas estadisticas” (p.42).
En consecuencia, en este trabajo se introducirdn algunas técnicas descriptivas
basicas para la representacion de datos, como la construccion de tablas de
frecuencias, la elaboracion de gréficas que permitiran realizar la descipcion,
analisis e interpretacion de datos.

3.5.2 Técnicas para el analisis de datos

Se utiliza la técnica estadistica descriptiva que es un conjunto de técnicas
numéricas y graficas para describir y analizar un grupo de datos, sin extraer
conclusiones (inferencias) sobre la poblacion a la que pertenecen. Segun
Hernandez (2019), “el analisis puede variar en funcién de los tipos de datos
que se recopilen” (p.153). Para Baena (2017), “analizar los datos cuantitativos
permite que los resultados de la evaluacion sean mas comprensibles, rapidos y
faciles (estadistica descriptiva)” (p.54). En cuanto a la técnica a usarse esta la
visualizacion de datos que de acuerdo a Hernandez (2019), “Es la que resulta
mas facil a través de un gréfico y resulta util para entender los datos de forma

rapida y simplificada” (p.254).
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3.6 Aspectos éticos de la investigacion

Para la realizacion del trabajo se usaré la encuesta estructurada la misma que
sera aplicada a los doce directivos de la asociacion de productores de tara
(representantes de las Pymes), teniendo en consideracion el concepto del
consentimiento informado, para el efecto se presentaran los resultados bajo los
principios de veracidad y confiabilidad. Como evidencia se adjunta el formato
a utilizar, el cual proporciona los datos de una manera fidedigna, garantizando
de este modo la autenticidad y originalidad de la recopilacién de datos y
procesamiento de los mismos.

Por tales razones, en esta investigacion se asegura un desarrollo del trabajo sin
alteraciones o transgresiones a la ética. En tal propdsito, se considerara los
cuatro principios éticos como beneficencia, no maleficencia, autonomia y
justicia. Respecto al primer principio, se trata de beneficiar a todas las Pymes
del Departamento de Cajamarca a fin de que puedan mejorar su produccion y
productividad con fines de la agroexportacion. En cuanto al principio de no
maleficencia, no se manipulard de manera intencional los resultados del
cuestionario. Por otra parte, se aplicard el principio de autonomia pues
asumimos con responsabilidad de las acciones realizadas en el trabajo. Para
terminar, se considerara la aplicacién del principio de justicia que establece el
trato de equidad, a la privacidad y confidencialidad que la investigacion genere,

asi como los beneficios que representa de manera justa para todas las Pymes.

68



CAPITULO IV: RESULTADOS Y DISCUSION

4.1 Presentacion, analisis e interpretacion de datos
4.1.1 Condiciones actuales de exportacion de tara para la promocion de
Cajamarca al mercado de China, 2021
Segln el Minagri (2019), en la tabla 5 se indica el volumen de produccion de
la region Cajamarca a través de la Asociacion de Productores de Tara y el
comportamiento productivo de este producto por sistema de produccion:

Bosques naturales, plantaciones forestales y plantas en macizo.

Tabla5

Comportamiento productivo de la tara por sistema de produccién: Bosques naturales,
plantaciones forestales y plantas en macizo.

Regién Bosques Plantaciones Plantas Explotacion Rendimiento
Cajamarca naturales forestales en macizo
Produccién: Hay 66% de Hay 34% de Hay 74% por Bajo riego rinde 91%  20Kg.x
16,840 TM, el plantas plantas. plantaciones entre 25 a 46 Kg.x  arbol. Rinde
2018 Aumentando nuevas arbol limitadamente
26% mas por (plantaciones en bosques
plantaciones forestales y naturales que
nuevas plantas en macizo)  produce en
Se produce de secano (no hay
1,5000 Ha. amés.  sistema de

En 98%  de riego).
bosques naturales
y 2% de
plantaciones,
alcanzando 1,335
Kg. X Ha.
Tomada de: “Exportaciones de tara” por: Minagri, Informe econdémico 2019, Lima Peru.

De acuerdo a la tabla 5, se nota con claridad los limitantes de la region
Cajamarca en su productividad, por ser preponderante el de bosques naturales,
que produce el 66% de plantas correspondientes a bosques naturales, 34% de
plantaciones forestales y 74% por plantaciones en macizo. Ademas, hay que
tener en cuenta los siguientes factores: Condiciones climaticas (temperatura y
precipitaciones), silvicultura, ptoduccion najo riego (produce a partir de 4

afos), produccion en secano (produce entre 7 a 8 afios), interdependencia entre
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interaccion genética y produccién de taninos y medio ambiente, el piso
econogico, que de acuerdo a la tabla 6 no es favorable.

4.1.1.1 Produccidn regional de las principales provincias productoras de
tara en Cajamarca

En cuanto al volumen de produccidn a nivel provincial de la tara se presenta en

la tabla 6.

Tabla 6

Produccién de tara de la region Cajamarca en toneladas métricas por afio (2018)

N° Provincia Hectareas Produccién Rendimiento Precio en el
cosechadas (TM) (Kg/planta) exterior x

quintal ($/.)

01 San Marcos 230 4,600 40.00 120.00

02 San Pablo 192 3,840 30.00 100.00

03 Celendin 120 2,400 20.00 80.00

04 Contumaza 139 2,780 20.00 80.00

05 Cajamarca 161 3,220 20.00 80.00

TOTAL 1000 16,840

Tomada de: “Exportaciones de tara” por: Minagri, Informe econémico 2019, Lima Peru.

En la tabla 6 se oberva la limitada oferta a nivel provincial, dado a que en
algunas provincias la produccion fluctia entre 20 y 25 TM por hectarea
(sumando las 2 campafias anuales), debido a un inadecuado manejo técnico de
cultivo, lo que no permite elevar su rendimiento, lo cual limita su
comercializacion, pero que constituye una oportunidad para el productor para
aumentar la produccion y la exportacion de tara, ya sea en polvo para la
industria de la curtiembre o0 en goma para la industria alimenticia, ya que a
nivel nacional existe una demanda insatisfecha de 57,000 TM.

Segun el Minagri (2019) en lo que va del afio, Cajamarca se sigue consolidando
como el principal productor y comercializador de tara en el Perd, pues ha

producido mas de 18,000 toneladas. Esto se explica a la demanda creciente en
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el mercado internacional, pues segun esta institucion, la cosecha, manejo y
aprovechamiento de la tara se ha convertido en una de las principales
actividades forestales que se desarrollan en Cajamarca. En tal sentido, de
acuerdo al Servicio Nacional Forestal y de Fauna Silvestre (SERFOR),
organismo adscrito al Minagri, en lo que va del afio, en Cajamarca se ha
recaudado méas de 400,000 soles gracias a la tara, hecho que lo pone como uno
de los productos forestales con mayor demanda para la agroexportacion.
4.1.1.2 Incremento de la produccién

Para sustentar lo sefialado por el Minagri (2019), comparamos lo expresado
por los 12 representantes de la asociacion que aseguran tal aseveracion, lo cual

se muestra en la figura 16.

¢Se han incrementado el volumen de produccion de tara
en las dos ultimas campafias que realizé la asociacion?

= De acuerdo = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 16. Incremento del volumen de produccion de la asociacion
Fuente: Elaborado por los investigadores en base a la aplicacion de la encuesta (Anexol).

En la figura 16 se observa que el 75% de los encuestados esta totalmente de
acuerdo y el 25% no esté de acuerdo ni en desacuerdo que haya incremento en
la produccién en las dos Gltimas campafias. La explicacion es que el 75% de

los directivos que conforman la asociacion estan bien informados mientras que
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el 25% tienen limitaciones en el acceso a la informacion. En tal situacion, el
resultado indica que se cuenta con una produccion 6ptima para poder iniciar
sus actividades en el comercio exterior, es decir se tiene la oferta exportable
necesaria para la exportacion de tara.

4.1.1.3 Calidad exportable de la tara

Para el Minagri (2019), la tara es utilizada actualmente como materia prima
para diferentes industrias en el mercado internacional. La ventaja competitiva
de este producto es que no se requiere talar el arbol, solo se aprovechan los
frutos, ademas de las circunstancias ecolégicas y econémicas que se obtienen
en su industrializacién especialmente en la elaboracién de productos con alto
valor agregado, como la goma de tara y el acido gélico. Es decir, la tara posee
un inmenso potencial médico, alimenticio e industrial. De las vainas, se
obtienen taninos ricos en sustancias considerados como los mejores del mundo
para curtir pieles y producir cueros de alta gama, asimismo la goma de tara, es
un espesante natural muy requerido en la industria alimentaria.

Segun el Minagri (2019) la tara que produce el Departamento de Cajamarca
tiene la siguiente composicién: polvo (45%), pepa (33%), fibra (22%). La tara
en polvo tiene en promedio 60% de taninos y poca coloracién, que lo convierte
en un insumo excelente para la industria de la curtiembre y para la industria
quimica. De la pepa de tara se elaboran gomas que son utilizadas en la industria
internacional de alimentos. Al respecto, los representates de la asociacion de
productores concuerdan en manifestar que la calidad es una de las mejores a
nivel nacional, razén por la cual su precio es muy cotizado, figuras 17 y 18.

Adex (2018) sostiene que el Per( exporta anualmente US$ 48 millones entre
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tara en polvo y goma (de la semilla se obtiene la goma que se destina

principalmente a la industria de alimentos: helados, mostaza, etc).

¢Su asociacion tiene ventajas comparativas para
incrementar su produccion y exportacion de tara?

—

= De acuerdo = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 17. Ventajas comparativas de la produccion de tara
Fuente: Elaborado por los investigadores en base a la aplicacion de la encuesta (Anexol).

De acuerdo a la figura 17, la tara de Cajamarca tiene mejores condiciones de

calidad que de otros departamentos, lo que lo hace tener mayor aceptacion.

¢Se han incrementado los precios de venta de la tara
por parte de la sociacion en los 3 ultimos afios?

—

= De acuerdo = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 18. Incremento de los precios de venta de la tara
Fuente: Elaborado por los investigadores en base a la aplicacion de la encuesta (Anexol).
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De acuerdo a la figura 18, la calidad de la tara de Cajamarca se ve reflejado en
el precio, que fluctia de 80 a 120 ddlares el quintal. En consecuencia, las
pespectivas de la tara son muy alentadoras para la exportacién, dado que:

- El Perd produce méas del 90% de exportacion de la tara a nivel mundial
(40,000 toneladas de tara al afio), convirtiendo a nuestro pais en el principal
proveedor mundial, como perspectivas de un mercado internacional en
crecimiento, por lo que es necesario propiciar una mayor promocién y
motivacion para incrementar su cultivo, a fin de satisfacer las demanda del
mercado, pues segln los especialistas, de la tara se aprovecha todo (de la vaina
se saca el polvo fino que se destina principalmente a la industria de cuero y la
molienda gruesa va para la industria quimico farmaceutica).

- Se requiere que los productores den mayor valor agregado a los productos,
para obtener mejores precios. Esto se lograria incentivando la inversion
nacional, garantizando una mayor productividad y competitividad.

- En el contexto nacional, la tara continua siendo un producto de muy buena
rentabilidad, puesto que genera mejores utilidades que otros productos de
agroexportacion. Precisamente, en los 11 Gltimos afios la tasa promedio anual
de crecimiento de tara en polvo fue de 5,5%, lo que traduce una gran necesidad
de los paises importadores por la preferencia de este producto al que hay que
seguir promocionandolo.

Por consiguiente, la produccién regional, la demanda creciente de China y el
mercado internacional, asi como, las pocas o nulas barreras arancelarias y no
arancelarias y las favorables estrategias comerciales de exportacion son los

factores para la exportacion de la tara en polvo al mercado chino.
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4.1.2 Aportes de la inteligencia comercial a la accesibilidad de la
informacion y la toma de decisiones para la promocién de la exportacion
de tara de Cajamarca al mercado de China, 2021.

A continuacion, se sefiala algunos aportes de la inteligencia comercial que
creemos deben aplicar la asociaciacion de productores de tara de Cajamarca,
para facilitar la accesibilidad de la informacion y dinamizar la toma de
decisiones, orientadas a promover la exportacion de este producto a China.
4.1.2.1 Aportes de la inteligencia comercial a la accesibilidad de la
informacion

El aporte de la inteligencia comercial a la accesibilidad de la informacion para
la exportacién, es que permite el acceso a través de cualquier medio digital
(paginas web, sitios web, etc.), mejorar la indexacion de buscadores, el
aumento del uso de las Tecnologias de la Informacion (TI) y orientado al
mercado objetivo, para el efecto presentamos herramientas digitales y una guia
practica para conocer como exportar a China.

A. Medios digitales para las Pymes agroexportadoras de tara

A continuacién, presentamos las herramientas digitales que ayudaran a la
asociacion de productores de tara y potenciales exportadores a incrementar la
productividad, mejorar sus capacidades y contar con la informacion necesaria
para tomar mejores decisiones estratégicas. Estas herramientas han sido
desarrolladas por Prom Per( y también por otras organizaciones relacionadas
a la industria de la exportacion.

LATE: Para Adex (2020), esta plataforma digital de exportacion esta

disponible las 24 horas del dia y los 7 dias de la semana; y es totalmente
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gratuita. Esta plataforma consolida data de multiples fuentes confiables y la
ofrece en un solo lugar en una forma amigable y facil de comprender. Prom
Per( (2020), afirma que le guiara a las Mypes través de los 5 etapas claves:

- Inteligencia de Mercados: cuenta con informacion de las aduanas de 157
paises importadores, mas de 1000 productos asociados a mas de 2000 partidas
arancelarias, y facilita el acceso a mas de 2500 estudios de mercado.

- Requisitos No Arancelarios: cuenta con informacion de mas de 180 partidas
con respecto al etiquetado, requisitos fitosanitarios, requisitos sanitarios,
certificados, envase y embalaje.

- Requisitos Arancelarios: cuenta con informacién sobre 21 acuerdos
comerciales.

- Logistica de Exportacion: cuenta con informacion de més de 100 puertos, 37
aeropuertos, 25 rutas maritimas, y 11 rutas aéreas.

- Costos y Financiamiento: cuenta con informacion sobre costos de 6 incoterms
e informacion de financiamiento de 9 entidades bancarias.

Para el ingreso a esta plataforma de debe utilizar el link: late.gob.pe.

ilngresa a LATE
y exporta a nuevos mercados!

Registrarse

Olvidaste tu contrasena

Figura 19. Pantalla principal de la plataforma de asesoria LATE. Esta plataforma de ingreso
permite informacion de lo diversos mercados internacionales, Tomado de LATE- Prom Perd.
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Exporta Facil

Adex (2020) sostiene que es un mecanismo promotor de exportaciones,
disefiado principalmente para las Mypes, mediante el cual podrd acceder a
mercados internacionales de una manera simple, econémica y segura, desde la
comodidad de su hogar, oficina o cabina de internet. Sefiala que con Exporta
Fécil, se pueden exportar mercaderias con un valor de hasta US$7,500,
embaladas en varios bultos siempre que cada uno no supere los 30 kilogramos.
¢ Qué beneficios se obtiene al usar Exporta Facil?

Para Prom Per( (2020, p.24), los beneficios que representa la plataforma
Exporta Féacil para la asociacion de productores de tara son:

Ahorro: Servicio logistico proporcionado por SERPOST (no requiere
agenciamiento de adunas)

Sencillo: La DEF (Declaracion Exporta Facil) puede ser llenada desde
cualquier computador

Agil: Se puede exportar desde cualquier punto del pais donde exista una oficina
de SERPOST autotizada para este servicio

Reintegro: Derecho al Drawback (o restitucion de derechos arancelarios, es un
régimen aduanero que consiste en la devolucion de los derechos arancelarios
por insumos importados para la produccion de mercancias y su posterior
exportacion, tiene la finalidad de promocionar las exportaciones y el
fortalecimiento de las empresas exportadoras) Yy otros reintegros tributarios
Ser exportador: al llenar la DEF el exportador figura como tal ante SUNAT.
IMPORTANTE:

- Para acceder a exporta facil es necesario contar con RUC y Clave SOL
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- No hay limite de veces para usar el Exporta Fécil. Debe considerarse que cada
DEF ampara como maximo mercaderia por US$ 7,500

- Una DEF puede consignar barios bultos, siempre y cuando cada uno no supere
los 30 kilogramos

- No se puede generar una DEF para varios clientes o varios destinos

- No se necesita Agentes de Aduanas.

Programa de comercio electrdnico

Se ingresa al mundo del comercio electronico a través del cual se podrén
ofrecer los productos (alimentos, manufactura, vestimenta y decoracion, y
servicios) a nuevos mercados transfronterizos. Es maés, se accede a
capacitaciones, asesorias especializadas y mucho mas.

Para participar en el programa se hace necesario estar registrado, para uyo
efecto se ingresa a este link: ecommerce.promperu.gob.pe.

Herramientas logisticas para la exportacion

Para acceder a las herramientas desarrolladas por Prom Per( y conseguir toda
la informacidn necesaria sobre logistica, reduccion de costos y la gestion
operativa del comercio exterior, segun esta entidad se requiere determinar:

- Rutas maritimas

- Rutas aéreas

- Directorio logistico

- Herramientas de Cubicaje

- Herramientas de costos de exportacion.

Se ingresa a la pantalla principal de la plataforma para contar con las

herramientas mediante este link: herramientaslogisticas.siicex.gob.pe.
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Herramientas Logisticas para la Exportacion

Accede a nuestros aplicativos y consigue toda la
informacion necesaria sobre logistica, reduccion de

costos y la gestién operativa del comercio exterior.

Rutas Aéreas

Herramientas de Costos de Exportacién

Compartir:

0000

Figura 20. Pantalla principal de la plataforma. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Per( (2020).

Simulador financiero

Segun Prom Pertd (2020) el simulador financiero te ayuda a tomar decisiones
inteligentes. Es decir, esta herramienta permite crear una vision mas clara de
las ofertas de servicios financieros nacionales, comparar tarifas y comisiones
de cada una de las instituciones que lo ofrecen. Para las empresas exportadoras
a través de una planificacion financiera se puede contribuir a anticipar los
costos de su operaciones de exportacion. En tal caso, las empresas exportadoras
y potenciales exportadoras pueden familiarizarse con la oferta de servicios
financieros para el comercio exterior que existe en el Pert, comparar tarifas y
comisiones de cada institucion financiera que ofrece estos servicios y elegir a
la entidad que le ofrezca las mejores condiciones.

Su ingreso es atraves del link: simuladorfinanciero.promperu.gob.pe.
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Simulador Financiero

Costos financieros de las principales operaciones de comercio exterior

Seleccione un producto

Medios de pago
Financiamiento
Garantias

Envio de dinero

Figura 21. Pantalla principal del simulador financiero. Tomado de: “Herramientas de
inteligencia comercial” por Prom Pert (2020).

RAM-Requisitos de accesos a mercados

Para Prom Peru (2020) esta herramienta digital posee informacion actualizada
de los requisitos de acceso para mas de 200 partidas arancelarias en méas de 18
paises. Es decir, recopila exigencias internacionales y nacionales, tomando
como referencia fuentes oficiales de las autoridades competentes de cada pais.
La busqueda y navegacién por la herramienta RAM son secillas. En efecto
segun Prom Per( (2020), se encontrara informacidn de los requisitos en:

- Requisitos fitosanitarios

- Requisitos sanitarios

- Etiquetado

- Envase y embalaje

- Certificaciones voluntarias

- Requisitos orgénicos
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- Requisitos de la FDA

Su ingreso es através del link: plaguisidasimr.promperu.gob.peru.

Blsqueda Conaiciones Plaguicidas Glosario de
@0\4 de uso términos
o ®
Plaguicidas LMR

Brinda informacion sobre Los Limites Maximos de Residuos de
Plaguicidas establecidos por cultivo en los principales paises a los
que exportamos.

Seleccione el cultivo v @ Seleccione el pais

Figura 22. Pantalla principal de plagicidas LMR. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Peru (2020).

RUTEX

Para Prom Peru (2020), la Ruta Exportadora (RUTEX) es una plataforma
digital dirigida a los emprendedores y las empresas exportadoras que deseen
participar de los servicios que ofrece, como: talleres, capacitaciones, asistencia
técnica, entre otros. Con el fin de mejorar su competitividad y lograr una
exitosa internacionalizacion. Es mas, con la ruta exportadora se fortalece la
capacidad en la exportacion de las empresas, gracias a que brinda
capacitaciones de gestion empresarial, herramientas y elementos de
difericiacion; para el desarrollo y consolidacion en su proceso de
internalizacion. Para lo cual se debe registrar los datos de la empresa, para cuyo

efecto se debe ingresar a través del link: rutex.promperu.gob.pe
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& C @& rutexpromperu.gob.pe w B @

Iniciar Sesion B3

\

| -
b Ruta Expo[sg_ggfq b

BIENVENIDOS

Bienvenido a Rutex. la plataforma dirigida a los emprendedores y las empresas
exportadoras que deseen participar de los servicios que ofrece la Ruta
Exportadora: talleres, capacitaciones, asistencia técnica, entre otros. €on el fin
de mejorar su competitividad y lograr una exitosa internacionalizacion.

ijParticipa Empresa! jParticipa Emprendedor!

Figura 23. Pantalla principal de RUTEX. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Peru (2020).

Aula virtual

Plataforma digital para que los potenciales exportadores y exportadores

potencien sus conocimientos sobre exportacion desde donde quieran, todos los

dias del afio. Su ingreso es através del link: aulavirtual.promperu.gob.pe
kp'l‘)’e’{-‘u A Exportaciones  Turismo

Te damos la bienvenida a nuestra

Aulavirtual

un seruicio@ROMPERCl

Selecciona el rubro de aprendizaje de tu interés

Aprendamos juntos Aprendamos juntos

sobre

EXPORTACIONES sebre TURISMO

Aqui
Aqui

Figura 24. Pantalla principal de Aulavirtual. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Pera (2020).
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Infocenter

Esta plataforma accede a informacidon especializada en temas de exportaciones.
En el centro de informacion comercial — INFOCENTER- se encontrard
bibliografia digital y fisica sobre exportaciones, tales como videos,
presentaciones, revistas especializadas, directorios, estudios y perfiles de
mercados, datos estadisticos de comercio exterior y otras publicaciones. Prom
Peru (2020) manifiesta que el beneficio de esta plataforma se encuentra en la
revision de fuentes de informacion y en el uso de herramientas de anélisis e
investigacion de los mercados internacionales a través de la Biblioteca Virtual,
para cuyo efecto se hace necesario el ingreso y registro es a través del link:

www.infocenter.gob.pe

C A Noesseguro | infocenter.gob.pe w » @

nrmndo

. o (omcmal

infocénter

Home  Servicios ~ Fuentes de Informacion  Biblioteca Virtual Registrate

PUBLICACIONES MAS DESTACADAS

FRVIOS Al
EXPORTADOR

m Textiles inteligentes £e0RTADR

AL T

Wborme Eapeculizado:
- I Nuve Linamainto I

I 1 6 AIROAON en Estadon Unwdos

Figura 25. Pantalla principal de infocenter. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Pera (2020).
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http://www.infocenter.gob.pe/

Connet Americas

Prom Per0 (2020) sefiala que es una plataforma sin fines de lucro, impulsada
por el Banco Interamericano de Desarrollo para apoyar a las PYMEs de
Ameérica Latina y el Caribe que buscan oportunidades de negocios en la region.

Su ingreso es através del link: connectamericas.com/es

°%2 connect
'}“" americas

iBienvenido/a a la Comunidad
Empresarial de Américatatina yel

Caripbe!

Figura 26. Pantalla principal de connect americas. Tomado de: “Herramientas de
inteligencia comercial” por Prom Pert (2020).

] @ connectamericas.com/es T B @

?%. connect
'}“f americas

cPor qué unirte a
ConnectAmericas?

Conoce las nuevas oportunidades para ti y para tu empresa.

Anuncios de compra

Podras postularte a anuncios de compra publicados por
empresas y gobiernos de todo el mundo, vy también podras
publicar las necesidades de compra de tu empresa.

Figura 27. Pantalla principal de connect americas. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Pera (2020).
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B. Guia préctica para el comercio exterior con China

Esta guia practica para la asociacion esta basada en las siguientes etapas:
Etapa 1: Recopilacion de informacion de mercado: el comercio exterior de
China, politica comercial, preferencias unilaterales para paises en desarrollo,
el TLC, entre otros.

Etapa 2: Estrategia de exportacion: Para garantizar que la empresa pueda
exportar con éxito es necesario crear una estrategia bien pensada y planificada.
Es decir, que la estrategia de exportacion contribuira a definir metas, evaluar
los recursos disponibles para asegurar un producto de calidad, entre otros
aspectos. También se requerirdn recursos financieros y la capacidad para
financiar el desarrollo del mercado de exportacion. En toda estrategia de
exportacién, deben realizarse célculos sobre el presupuesto necesario para
desarrollar el mercado de exportacion durante los primeros afios del proceso.
En tal sentido, el disefio de una extrategia de exportacion formulada por Rojas
(2016) comprendera:

1° Determinar si se exportard y cdmo se integrara este proceso a su plan de
negocios. 2°. Determinar como exportar afectara su negocio actual, cuales son
sus capacidades y qué se necesita.

3°. Orientarse sobre el mercado objetivo de exportacion.

4°. Tomar decisiones en torno a los objetivos sefialados.

5°. Definir un enfoque para cada area de la empresa.

6°. Describir qué debe hacerse, quién lo hard y cuando se hara para alcanzar los

objetivos y las metas establecidas.
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Etapa 3: Consideraciones financieras y legales: Revolledo (2018),
manifiesta que aqui se informa las modalidades de pago y financiamiento, las
condiciones de entrega, las formas de pago, las leyes y los requistos del
mercado, la salud y seguridad, asi como, las medidas sanitarias y fitosanitarias,
el etiquetado y embalaje, normas de calidad, entre otros aspectos.

Etapa 4: Autorizacion para exportar: Para Revolledo (2018), significa
contar con la documentacion y procedimientos aduaneros, los tramites para la
autorizacion de exportaciones, entre otros aspectos.

Etapa 5: Almacenaje y transporte: Esto comprende, seguin Revolledo (2018),
desde hacer el contrato, definir los canales de distribucion y los medios de
transporte, la carga en puerto de origen y destino, hasta el seguro, el detalle de
los minoristas y distribuidores, la marca privada y el comercio electronico.
Etapa 6: Aranceles e impuestos: Para Revolledo (2018), se trata de definir
los aranceles, la determinacion de los impuestos, asi como, contingencias
arancelarias, licencias y prohibiciones.Igualmente, dicho autor manifiesta
finalmente, que se deben anexar modelos de documentacion aduanera como:
certificado de origen, conocimiento de embarque, factura comercial,
certificado sanitario, entre otros.

4.1.2.2 Aportes de la inteligencia comercial a la toma de decisiones

Dado gue la toma de decisiones requiere informacion oportuna y fehaciente, se
hace muy necesario que ésta sea de calidad y que esté disponible en el momento
en que la empresa necesita tomar decisiones. Por consiguiente, Rojas (2016)
sugiere que la herramienta de inteligencia comercial es imprescindible para

desarrollar la estrategia del agronegocio de la asociacién, ya que orienta sobre
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la direccion a seguir, previene los riesgos de cada decision y permite la
anticipacion y la rentabilizacién de las acciones que se realicen, también
sugiere que es Util para mantener una estructura equilibrada de la relacion
producto-mercado y para adaptar los procesos de comercializacion con
respecto al entorno.

En consecuencia, proponemos a la asociacion de productores agroexportadores
de Cajamarca, para lograr una adecuada toma de decisiones, el planteamiento
formulado por Sanchez y Salcedo (2017), respecto a las cuatro &reas bésicas
que conforman el sistema de inteligencia comercial:

1° Clientes: Para Sanchez y Salcedo (2017), incluye informacion acerca de:
tipos de clientes de la empresa y su potencial crecimiento, satisfaccion y
expectativas de clientes, percepcion del cliente respecto a la empresa,
comportamientos de compra de clientes, lealtad de clientes, riesgo de pérdidas
de clientes, a qué competidores le compran los clientes de la empresa, motivos
para no comprar de clientes potenciales, entre otros. Aqui, debemos de
determinar variables que puedan segmentar a los clientes por area geografica,
asi como otros criterios de valoracion. Esto es importante puntualizar, ya que
la evolucion tecnoldgica ha influido en los habitos de los consumidores y la
forma de aplicar las estrategias de marketing digital. En tal sentido, esta
situacion sugiere el beneficio que puede otorgar a la empresa el hecho de contar
con una plataforma tecnoldgica adecuada a las necesidades y tendencias
actuales del mercado para conocer sus habitos de consumo.

2° Canales: Segun Sanchez y Salcedo (2017), incluye informacién acerca de:

valor econémico de cada punto de venta con base en el nivel de rentabilidad de
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la zona, su densidad de competencia y tamafio del punto de venta, asi como del
nivel de ventas y tendencias, tipologia de clientes respecto a su valor por punto
de venta, competencia en cada punto, informacion de agentes y redes de venta.
3° Comunicacion: Sanchez y Salcedo (2017), incluye informacion acerca de:
notoriedad de campafia publicitaria de la empresa, comparacién con otras
camparias o con el estandar elaborado por la empresa, acciones comerciales
que generd la campafia, entre otras.

4° Mercado: Para Sanchez y Salcedo (2017), se debe incluir informacién
acerca de: cuota de mercado propia y de la competencia, ranking de lideres en
mercado, lanzamientos de la competencia, indices de bajas de la competencia,
entre otros.

Asimismo, Sanchez y Salcedo (2017), sefialan que es importante incorporar al
sistema de inteligencia comercial aquella informacion que pueden proveer los
propios trabajadores de las Pymes que tienen contacto con el cliente y conocen
el mercado. En tal proposito, se sugiere que los representantes de la asociacion
obtengan informacidon sobre los acontecimientos del entorno de marketing de
la empresa, por medio de fuentes tales como publicaciones comerciales,
distribuidores y directivos de otras asociaciones.

Por otro lado, Sanchez y Salcedo (2017), afirman que también es importante
mencionar la capacitacion y motivacion a vendedores para identificar y
comunicar oportunidades en el mercado, motivar a distribuidores e
intermediarios para transmitir la informacion mas relevante, fomentar las
conexiones externas de la empresa, adquirir informacion de proveedores

externos, crear un mecanismo de retroalimentacién en linea de los clientes para
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obtener informacion de la competencia, y, en algunos casos, aprovechar
recursos gubernamentales que beneficien a la asociacion.
A. ldentificacion de las herramientas de inteligencia comercial que
facilitan el proceso de toma de decisiones por la asociacion de productores
y acopiadores que exporta tara
Seguln el departamento de asesoria empresarial y capacitacion de Prom Peru
(2020), las herramientas priorizadas de inteligencia comercial que
proporcionan un aporte importante en la toma de decisiones son: SIICEX,
SUNAT y TRADE MAP, ya que de una u otra forma influyen en el momento
de aplicar una accion estratégica. Es mas, estas herramientas son relevantes
puesto que:

Reducen riesgos de mercado, disminuyen costos de venta, mejora el

conocimiento de la competencia y sobre todo,

Facilita un buen planeamiento y ejecucion y fundamentalmente, permite

priorizar la inversion en mercadeo.
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@ BASES DE DATOS DE INTELIGENCIA COMERCIAL

2 United States
7 International Trade Commission
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Monthly, quarterly and yearly trade data. Import & export values, volumes, growth rates, market

e

Figura 28. Pantalla principal para la bases de datos de inteligencia comercial.

: Tomado de: “Herramientas de inteligencia comercial” por Prom Pert (2020). -

SIICEX:

http://www.siicex.gob.pe/siicex/portalSES.asp? page =845.00000
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Figura 29. Pantalla principal de SIICEX. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Pera (2020).
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Figura 30. Pantalla principal de SUNAT. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Pera (2020).
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Figura 31. Pantalla contenido de SUNAT. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
comercial” por Prom Pert (2020).
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De las figuras 28 al 31, se puede manifestar que su utilidad también tienen que
ver con la identificacion de oportunidades de negocio antes 0 mejor que la
competencia, el anticiparse a los cambios en el mercado y sobre todo, brindar
alta calidad de informacion sobre el cliente o competidor. Igualmente, el
mejorar el control y la administracion de ventas y fundamentalmente, optimizar
la distribucion de la informacion de una manera adecuada, tanto dentro de la
organizacion empresarial misma, asi como pensar en la seguridad que debe
tener la misma asociacion de productores, respecto a la gestién de mercadeo

(planeacidn, organizacion, ejecucion y control de las ventas).

http://www.trademap.org/Index.aspx

Home & Search  Data Avallabiity  Reference Material  Other ITC Teols  More

Trade Map provides - In the form of tables, graphs and maps - indicators on export performance, infemational demand, alternative markets and
competitive markets, as well as a directory of Imperting and exporting companies.

Trade Map covers 220 countnis and territones and 5300 products of the Harmonized System. The monthly, quarterly and yeary trade flows are
available from the most aggregated level to the tant line level
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Figura 32. Pantalla contenido de TRADE MAP. Tomado de: “Herramientas de inteligencia
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Como observamos, en al figura 32, toda informacion es importante, y como
herramientas, de inteligencia comercial éstas son empleadas cuando se requiere
su uso. Sin embargo, existen herramientas adicionales que se utilizan como:
DEX DATATRADE, FRESH CARGO, VERITRADE, SENASA, entre otras,
que son empleadas en el area comercial, para poder planificar la campafia, la
fijacion de precios, sabiendo en que momento exportar, etc., por lo que la
utilidad de estas herramientas son muy importantes para la toma de decisiones
en lo que se refiere a comparar con otros competidores, conocer nuestros
errores, problemas de calidad, ver en qué momento se ha enviado el producto,
derivando dicha informacion a cada area para una mejor toma de decisiones.
4.1.3 Competitividad mediante las herramientas de inteligencia comercial
que permita la exportacion de tara de Cajamarca al mercado de China,
2021.

En principio, los especialistas y exportadores afirman que el mercado de la
exportacion de la tara en polvo es un mercado de oligopolio. Existe solo cinco
grandes exportadores que fijan los precios y no permiten el ingreso de nuevos
competidores, lo que es un factor que impide la competitividad del mercado.
En tal razon, se hace necesario realizar un analisis de los principales

competidores (figura 33).
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¢ Cree usted que sea necesario realizar un analisis de sus
principales competidores?

= De acuerdo = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 33. Andlisis de los principales competidores
Fuente: Elaborado por los investigadores en base a la aplicacion de la encuesta (Anexol).

De acuerdo a la figura 33, el 80% de los directivos encuestados respondio estar
de acuerdo que se debe analizar a sus principales competidores, mientras que
el 20% respondio estar ni de acuerdo ni en desacuerdo; por consiguiente, para
obtener informacion de la competencia es importante recurrir a obtener
informacién mediante las principales herramientas de inteligencia comercial,
de modo que se tenga claro respecto a un modelo a seguir.

4.1.3.1 Andlisis de los principales competidores internacionales

Para el andlisis existen herramientas de inteligencia comercial que nos
permiten determinar los paises, el nUmero y nombre de empresas exportadoras
e importadoras desglosadas por categorias de productos, el pais de origen y su

sitio web. Un ejemplo se muestra en la figura 34.
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Figura 34. Andlisis del nimero de empresas importadoras. Tomado de: “Herramientas de
inteligencia comercial” por Prom Peru (2020).

En la figura 34, se observa segun el ejemplo, en el primer campo ingresar el
codigo del producto sobre el cual se va a solicitar la informacion, luego en los
siguientes campos, el pais o paises, socio, criterios (importaciones e
exportaciones) y se abre la etiqueta de empresas (donde de se establece la
categoria de productos y el nimero de empresas importadoras o exportadoras
disponibles, para luego presentar a cada una de las empresas, nimero de
categorias de productos comercializados, numero de empleados, el pais, etc.).

Todo lo expresado anteriormente, se presenta en la figura 35.
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Figura 35. Andlisis de cada empresa importadora. Tomado de: “Herramientas de inteligencia comercial” k\ p e r u

por Prom Pert (2020).
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Por otro lado, en las tablas 7 y 8, utilizando la herramienta SIICEX se muestra
los principales 10 paises importadores e exportadoras de tara en millones de

dolares para 2018, con la finalidad de mostrar un analisis comparativo.

Tabla 7
Principales paises importadores de tara
N° Pais % % Total
de variacion 2018-2017 de variacion importaciones
2018 (millones US$)
1 Polonia 2% 13% 49.31
2 China 80% 13% 46.77
3 Estados Unidos 6% 10% 60.60
4 Japon 14% 10% 53.64
5 Paises Bajos 49% 9% 37.68
6 Tailandia 22% 8% 42.56
7 Corea del Sur 31% 6% 27.63
8 Pakistan 42% 4% 16.43
9 Francia 2% 3% 20.50
10 Bélgica 4% 3% 18.39
1000  Otros paises (131) -27% 21% 178.31

Tomado de: “Comercio exterior” por Mincetur (2019).

A. Analisis de las principales paises exportadores del mundo
De acuerdo a la tabla 8, China es el mayor importador de tara del mundo con
el 80%, por consiguiente, para el Per( representa un reto para cubrir la demanda

de este pais.

Tabla 8
Principales paises exportadores de tara del mundo
Ne Pais % de variacion 2018-2017 % de variacion Total
2018 exportaciones
(millones US$)
1 Malasia 12% 12% 41.73
2 Pera 10% 10% 32.86
3 China -13% 9% 37.49
4 México -6% 8% 30.94
5 Indonesia 2% 7% 26.04
6 India 11% 7% 23.32
7 Paises Bajos 1% 6% 23.30
8 Estados Unidos 27% 6% 16.25
9 Chile 4% 5% 16.29
10 Sri Lanka -4% 4% 14.76
1000  Otros paises (105) -27% 27% 138.46

Tomado de: “Comercio exterior” por Mincetur (2019).



Segun latabla 8, el Pert exporta el 10% de la demanda mundial, lo que justifica
cubrir la demanda insatisfecha de los paises; sin embargo, debido a las
condiciones y factores favorables que presenta China es que se propone
promover la exportacion para este pais. Algo mas, existen normas que apoyan
tales iniciativas, por lo que para facilitar tal propoésito, la exportacion de la tara
en polvo a raiz de la simplificacion de la ley 29763, Ley forestal y de fauna 'y
silvestre, se vuelve mas dindmica y sencilla para los exportadores, pues antes
era obligatorio que la entidad encargada de fiscalizar, como el Servicio
Nacional Forestal y de Fauna Silvestre (SERFOR), emita las guias forestales
para el traslado de la tara en vaina desde la zona de extraccion hasta las plantas
procesadoras en Lima.

Ademas, previo a la exportacion también realizaban una inspeccion fisica a la
tara en polvo para verificar que las toneladas transportadas desde la zona de
extraccion sean las mismas que las que se iban a exportar, lo que complicaba y
encarecia mucho la logistica para la exportacién, por lo que con las nuevas
medidas, se podrian mejorar mucho los costos logisticos y de produccion si las
plantas procesadoras no estuvieran situadas solo en Lima, ya que para la
produccién de la region Ayacucho podria exportarse por el puerto de Pisco, asi
se ahorrarian los costos de traslados. Asimismo, la produccién de Cajamarca
podria exportarse por el Puerto de Paita 0 de Chimbote. De esta manera, se
descentralizaria el punto logistico de salida, que es el Puerto del Callao.

B. Analisis de las principales empresas peruanas exportadoras de tara
Para el analisis se utiliza la herramienta de inteligencia comercial de la SUNAT

(ver figura 30 y 31).
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Tabla 9

Principales empresas exportadores de tara del Peru

N° Empresa % de % de FOB 2020
variacion participacion  (miles US$)
2019-2020 2020
1 Silvateam Perd SAC- APT 35% 26% 15328.62
2 Exandal S:A -17% 26% 12350.05
3 Exportadora El Sol SAC -25% 18% 9435.80
4 Molinos Asociados SA -1% 17% 8,911.59
5 Sociedad Mercantil 1% 1,561.5
6 Argos export S.A. 31% 3% 4654.50
7 Agromax International SAC -30% 1% 1551.35
8 South América Tannin Corp. 2% 10435.35
9 Valle Fesco SAC -1% 2% 3.103.4
10 Tecnacorp SAC 1% 1551.4
11 Untan CPM SAC 378% 2% 3,103.2
12 Productos naturales de 6% 1% 1551.2

exportacién
Tomado de: “Plataforma de exportacion” por Dpto. de Comercio Exterior de la SUNAT.

Como se observa en la tabla 9 las principales empresas exportadoras peruanas
de tara en términos de valor FOB y porcentaje de participacion para el afio
2020, fueron Silvateam Peri SAC-APT que exportd 15,328.62 con una
participacion de 26%, seguido de Exandal SA con 12,350.05 con una
participacion de 26% y de Exportadora el sol con 9,435.80 con una
participacion de 18% y Molinos asociados con 8,911.50 con una participacion
del 17%, siendo el resto de empresas con una participacion de 13%.

B. Analisis de precios internacionales de la competencia

En la figura 36 se grafica el porcentaje de las respuestas del total de los
encuestados respecto a que si considera necesario el analisis de los precios
internacionales de tara, con el fin de determinar el interés por la tendencia de
conocer de que manera varian dichos precios con respecto al valor FOB de

otros mercados.
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¢Considera usted que sea necesario analizar los precios
internacionales de tara?

= De acuerdo = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 36. Analisis de los precios internacionales
Fuente: Elaborado por los investigadores en base a la aplicacion de la encuesta (Anexol).

Segun la figura 36, el 70% de las personas encuestadas respondié estar de
acuerdo contar con el analisis de los precios internacionales de tara, mientras
que el 30% restante respondid estar ni de acuerdo ni en desacuerdo. Mostrando
de esta forma su interés por la tendencia de crecimiento de los precios
internacionales debido a la demanda del mercado, los cuales pueden influir en
la cantidad ofertada. En la tabla 10 se observa el valor FOB por quintal, usando

el portal de trademap.

,l: ITC Estadisticas del comercio para el desarrollo internacional de las empresas @

Datos comerciales mensuales, trimestrales y anuales. Valores de importacion y exportacion,
v tasas de crecimiento, cuotas de mercado, etc.

Inicio & Busqueda Disponibilidad de Datos Documentos de referencia  Otras Herramientas  Mas @ Iniciar sesion

Trade Map proporciona - en forma de tablas, graficos y mapas - indicadores de desempefio exportador, de demanda internacional, de
mercados alternatives y de mercados competitives, asi come un directoric de empresas importadoras y exportadoras.

Trade Map cubre 220 paises y territerios y 5300 productos del Sistema Armonizado. Los flujos comerciales mensuales, timestrales y anuales
estan disponibles desde el nivel mas agregado hasta el nivel de linea arancelaria.

Importaciones gSgldelaly=
@ Single O Grupo | TOTAL - Todos los productos b X i Busgueda avanzada

®Pais O Region | Peri x i
® Socio ORegion | E X i
[ Indicadores] [SeriesAnuales] i_’:er es Trimestrales Se Mensuales [Empresas}

Figura 37. Precios internacionales por los paises exportadores. Tomado de: “Herramientas
de inteligencia comercial” por Prom Peru (2020).
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Los resultados segln la plataforma de TRADE MAP nos arroja los datos para

la tabla 10.

Tabla 10

Valor FOB de los principales paises exportadores de tara por TM (millones de US$)

Exportadores Precio FOB de US$  Precio FOB de Precio FOB de

2019 US$ 2020 US$ 2021
Malasia 1100 1200 1300
Peri 800 820 1271
China 900 1300 1400
México 1100 1250 1350
Indonesia 950 1200 1380
India 1000 1450 1600
Paises Bajos 1200 1300 1300
Estados Unidos 1200 1250 1400
Chile 1000 1100 1300

Tomado de: “Plataforma de exportacién” por Dpto. de Comercio Exterior de la SUNAT.
En base la herramienta Trade Map.

De la tabla 10 se puede notar que el precio de los paises exportadores ha ido
creciendo en los tres ultimos afios, siendo China el pais que alcanzé el mayor
precio por tonelada, con un valor de 1400 millones de tara procesada por
tonelada, la razdn es que este pais adquiere la tara procesada por Silvateam
Per SAC obtenida de APT de Cajamarca, las destina a otros paises con una
ganancia adicional y luego las procesa para otros fines utilitarios.
C. Comparaciones de los precios internacionales con los precios del Peru
En la figura 38 se presenta en la grafica, los resultados respecto a la necesidad
de comparar los precios internacionales con los principales competidores. La
finalidad es mostrar el interés de los directivos por determinar en que medida
se puede establecer el precio de tara en el mercado externo de acuerdo a su
fluctuacion y de esta manera estar mas informados respecto a como poder fijar

mejor sus precios.
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¢ Cree usted que sea necesario realizar un analisis de sus
principales competidores?

= De acuerdo = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 38. Comparaciones de los precios internacionales
Fuente: Elaborado por los investigadores en base a la aplicacion de la encuesta (Anexol).

El 90% de los directivos encuestados respondio estar de acuerdo con realizar
las comparaciones de los precios de la asociacion con los precios
internacionales, mientras solo el 10% respondid no estar ni de acuerdo ni en
desacuerdo, mostrando interés en saber en cuanto varian dichos precios.

En la tabla 11 se muestra la comparacidn de precios internacionales con Peru.

Tabla 11

Comparacion de los precios internacionales con Perud durante el periodo 2019-2021.

Afios Promedio Internacional Precio Peru Variacion de precio
2019 1056.25 800 256.25
2020 1256.25 820 436.25
2021 1378.75 1271 107.75

Tomado de: “Plataforma de exportacion” por Dpto. de Comercio Exterior de la SUNAT.
En base la herramienta Trade Map.

De la tabla 11 se puede deducir que en los tres ultimos afios los percios
internacionales siempre han estado por encima de los precios del Per(, y la
mayor diferencia se aprecia en el afio 2019. Frente a ello, ADEX en este afio
ha advertido que el precio de la tara habria subido el 55% por “especulacion”,

los cuales habrian afectado en los despachos al exterior, al respecto sefiala que:
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“Entre julio y setiembre seobservo un alza de 55% en la materia prima, lo cual
deja a los exportadores fuera de mercado, pues contamos con contratos
cerrados, y por lo tanto, con montos pactados con anticipacion para despachar
tar en goma, en polvo y otros” (Adex, 2021, p.21).

Sin embargo, lo que sucede es que los exportadores peruanos (que procesan la
tara) han estado comprando a la asociacion de productores de tara de
Cajamarca, que son los principales productores de materia prima, a precios
muy por debajo del mercado, lo cual les proporcionaba méas ganancias. En tal
sentido, una iniciativa segin ADEX, para contrarrestar este esceneario es la
creacion de un grupo especial de tara, el mismo que deberia estar integrado por
empresarios del rubro del comité de productores naturales, y el que se
analizaria la poroblemaética y proponer soluciones. Se argumenta esto debido a
que de acuerdo al sistema de inteligencia comercial de ADEX Data Trade, entre
enero y julio los despachos de tara al exterior sumaron US$ 20,9 millones; vale
decir, una caida de 16% en comparacion al mismo periodo del afio pasado (US$
24,7 millones).

ADEX afrima que los principales mercados que demandaron este producto
fueron China (participacion de 36%) con un monto FOB de US$ 7,4 millones.
El segundo y tercer lugar lo ocuparon Brasil e Italia que redujeron sus pedidos
en un 9% y 38% respectivamente, asi como otros paises. Sin embargo, la
realidad es que lo que han hecho los productores de tara es asincerar sus precios

de acuerdo a las variaciones del mercado internacional.
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4.1.4 Barreras y/o preferencias arancelarias utilizando las herramientas
de inteligencia comercial que facilite la exportacion de tara de Cajamarca
al mercado de China, 2021.

4.1.4.1 Barreras arancelarias

Para determinar las barreras arancelarias se recurre a la plataforma ITC Market
Access Macmap (es.global.label.website-sub-title), la misma que se presenta

en la figura 39.

-~ $8:1a -
G macmap aranceles - Buscarcon @ X %y Market Access Map X +

> C @ macmap.org/es W B = ° :

es.global.label.custom-banner-message

es.global.label.module-title-access

es.global.label.home-banner-content

Figura 39. Barreras arancelarias. Tomado de: “Herramientas de inteligencia comercial” por
Prom Pert (2020).

Market Access es un portal analitico gratuito que permite a los usuarios

acceder, comparar y descargar derechos de aduana, contingentes arancelarios,
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remedios comerciales y medidas no arancelarias aplicables a un producto
especifico en cualquier mercado del mundo. Esta aplicacion web es interactiva,

simple y facil de usar. Sus modelos de acceso se presentan en la figura 40.

Q

es.access.label.module-title

es.analyse.label.module-title

Figura 40. Mddulos de acceso a la plataforma ITC. Tomado de: “Herramientas de

inteligencia comercial” por Prom Pert (2020).

En la tabla 12, se presenta las barreras arancelarias como producto de la

es.download.label.module-title

recoleccion de la informacion de la plataforma ITC.

Tabla 12

Barreras arancelarias para el ingreso de la tara a los principales paises importadores de tara

nacional, donde MFN representa la nacién més favorecida.

>¢

es.compare.label.module-title

v

Pais Régimen arancelario Arancel aplicado Ad Valorem
China Tarifa preferencial para 0% 0%
Peru
Malasia MFN 0% 0%
México MFN 0% 0%
Indonesia MFN 0% 0%
India MFN 0% 0%
Paises Bajos MFN 0% 0%
Estados Unidos MFN 0% 0%
Chile MFN 0% 0%

Tomado de: “Plataforma de exportacion” por Dpto. de Comercio Exterior de la SUNAT.

En base a la plataforma ITC.
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Tal como puede apreciarse de la tabla 12, de todos los paises importadores de
tara, solo China ofrece una tarifa preferencial (beneficio arancelario).

4.1.4.2 Preferencias arancelarias

Las preferencias arancelarias son beneficios arancelarios que aplican los paises
en funcion a los convenios internacionales firmados entre los mismos. Pueden
ser de tres tipos:

- Unilateral: (Ejemplo: SGP Europeo)

- Bilateral: (Ejemplo: TLC Pert — China, acuerdos de complementacion
econémica)

- Multilateral: (Ejemplo: Comunidad andina, Mercosur, Union Europea).
4.1.4.3 Incoterms (International Commerce Terms)

Una mejor forma de comprension se muestra en la figura 41.

e,

Precio Mercancia:

FOB Incluye Fletes,
Seguros,
Maniobras hasta
cruzar

Costos del Vendedor Costos del Comprador la borda del bugue
l y Despacho de
Export.
Aduana Aduand
Export

ol T ELL LT el

Vendedor Puerto d Puerto d Comprador
Embarqu ‘ Destlno
Riesgo del Vendedor Riesgo y Responsabilidad del Comprador
« Entregar mercancia cruzando la « Contratar Transporte y Seguro hasta destino
“borda” del bugque « Efectuar el despacho de Importacion.

« Efectuar despacho de Export.

Figura 41. Los Icoterms. Tomado de: “Herramientas de inteligencia comercial” por Prom
Peru (2020).
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De acuerdo a la figura 41, los Incoterms son aquellos que determinan: Lugar y
forma de entrega de las mercancias, punto donde se produce la transmision de
los riesgos, reparto entre exportador e importador de los gastos relativos a las
operaciones de transporte, carga, seguro, entre otros; y los documentos y
tramites que tiene que realizar el exportador.

4.1.4.4 Barreras para-arancelarias (o0 no arancelarias)

Las certificaciones son exigidas obligatoriamente por el pais importador y al
poseer otras certificaciones aparte de las exigidas por el importador de
cualquier pais, esto genera a los exportadores un valor agregado y una
diferenciacion frente a los competidores. Al respecto, en la encuesta se da
cuenta si la asociacion de productores cuenta con la certificacion para exportar

la tara.

¢ Cuenta con alguna certificacion la tara para su exportacion?

= De acuerdo = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Figura 42. Certificacién de la asociacion
Fuente: Elaborado por los investigadores en base a la aplicacion de la encuesta (Anexol).

De acuerdo a la figura 41 el 80% de los directivos encuestados respondio estar
de acuerdo con que la asociacién cuenta con certificacion para exportar,

mientras que el 20% no esta ni de acuerdo ni en desacuerdo. La razén de la
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diferencia de opinidn es que la certificacion la posee la empresa que efectla las
transacciones comerciales con el comercio exterior, una vez procesada la
materia prima.

A. Requisitos fitosanitarios de exportacion

Sabiendo que el SENASA (2019), realiza certificaciones en funcion a los
requisitos fitosanitarios. Para las exportaciones de tara a China se aplica el

siguiente flujo general para obtener la certificacion fitosanitaria:

Hoja de requisitos
fitosanitarios

SI

NO l d
Imforme técnico para ARP,
Si existe interés del sector privado

Inspeccion

Antecedentes para la
certificacion

Lugares de produccion
Empacadoras

Plantas de tratamiento y/o Empaque
Envios

Emisién de certificado fitosanitario

Figura 43. Flujo para obtener el certificado fitosanitario. Tomada de: “Herramientas de
inteligencia comercial”, por Prom Peru (2020).

Como puede notarse el certificado fitosanitario internacional es un documento
(ver anexo 7) que solicitan los paises importadores para comprobar que los
productos que ingresen representan un riesgo fotosanitario aceptable, de
acuerdo a lo establecido en su regulacion nacional y cumplimiento de
requisitos. De no presentarse este certificado, no se permite el ingreso de
mercancias reguladas fitosanitariamente. Los requisitos son: Pago de derechos,
identificacion oficial, resultados de pruebas de laboratorio, dictamen de

verificacion o inspeccion y el certificado de origen.
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4.1.5 Propuesta estratégica de inteligencia comercial para promover la
exportacion de tara de Cajamarca al mercado de China, 2021.

La propuesta consiste en determinar si la inteligencia comercial promueve la
exportacion de tara de la asociacion de productores de Cajamarca, para la
exportacion a China y otros potenciales importadores.

4.1.5.1 Desarrollo de la propuesta

Para llevar a cabo la construccion e implementacion de la estrategia, el
procedimiento a seguir debe considerar las siguientes etapas primordiales:
Etapa 1: Andlisis estratégico

A. Mision, vision y objetivos estratégicos de la asociacion

A.1 Misién

Ofertar un producto agroindustrial inocuo y de dptima calidad, sometiéndolo a
un proceso tecnificado de seleccion y, garantizando la entrega puntual a
nuestros clientes e innovando nuevas estrategias de marketing digital para
otorgar a nuestros importadores el mas alto grado de satisfaccion.

A.2 Vision

Ser una empresa lider, innovadora y promotora del desarrollo del producto, que
apertura nuevos mercados y que brinden beneficios a nuestros clientes,
cumpliendo con los mas altos estandares de organizacién, calidad y ética para
obtener su posicionamiento de acuerdo a las exigencias del mercado.

A.3 Objetivos estratégicos de la asociacion

- Satisfacer las necesidades de los clientes con un producto de calidad.

- Controlar y asegurar la calidad de la tara

- Crecer de manera sostenida en la exportacion de la tara.
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B. Andlisis FODA en la asociacion de productores de tara del norte

Tabla 13

Analisis FODA de exportacion de tara

Fortalezas

Debilidades

F1: Posicionamiento ganado como
exportador en la region de Cajamarca y el
pais

F2: Cuentan con oferta exportable todo el
afio

F3: Proveedores de la asociacion
fidelizados

F4: Experiencia exportando

F5: Cuenta con certificaciones para el
ingreso a mercados exigentes

D1: Exportaciones que no cubrem la
demanda insatisfecha del mercado mundial
D2: No cuenta con personal calificado en la
implementacion  de  estrategias  de
inteligencia comercial ni de marketing
digital

D3: Dependencia de un solo cliente
intermediario para la exportacion de tara
D4: No se da valor agregado a la
exportacion de tara

D5: Poco crecimiento de la exportacion
anual

Oportunidades

Amenazas

O1: Acuerdo de Libre Comercio (TLC) con
China

O2: Precio de la tonelda de tara se
incremento en un 55%

O3: Incremento de la demanda de Chinay
de otros paises

O4: Disponibilidad favorable para La
exportacion y disposicion de incremento de

Al: Competencia en el mercado
internacional

A2: Incremento de oferta de principales
competidores internacionales

A3: La dependencia del intermediario
exportador

A4: El no uso de las herramientas de
inteligencia comercial.

nuevos cultivos de tara.
Nota: Elaborada por los investigadores en base a la informacion proporcionada por los
directivos de la asociacion de tara del norte.

La tabla 13 muestra la matriz FODA como producto de haber realizado un
analisis de los resultados de la encuesta y del analisis documental de la
asociacion.

C. Valoracion de los activos intangibles de la asociacion de productores de
tara

Es importante destacar en la asociacion de productores el nivel de organizacion
productiva, el conocimiento acerca de la calidad del producto, los procesos de
manejo de la planta, los lugares de cultivo y los canales de comercializacion
local y nacional. Sin embargo, existen limitaciones al uso de tecnologias de

informacion y el no contar con plataforma o sitio web.
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Etapa 2: Formulacién estratégica competitiva
Se refiere a que la asociacion estd llamada a desarrollar una ventaja

comparativa y competitiva. A continuacion, se formulan las estrategias

mediante la matriz cruce FODA

Tabla 14

Matriz cruce FODA para la promocion estratégica de la exportacion de tara

Fortalezas

Debilidades

01-04-F1-F2: Aprovechar la oferta
exportable y la imagen actual para
promocionar el mercado de tara a

China

0O2-F3: Tener
fidelizados para poder establecer
precios atractivos para el mercado de

Oportunidades  China

O3-F4: Aprovechar la demanda de
tara y la tendencia al crecimiento
F4-F5: Promocionar

competitividad y la oferta exportable

Al-F1-F2: Realizar benchmarking
con la competecia internacional

A2-F3: Captar mas proveedores para
contar con una

Amenazas exportable
A3-F4-F5:

experiencia e imagen exportadora
para participar

internacionales.

proveedores

0O1-D1:  Aprovechar el
acuerdo del TLC con China
para promocionar las
exportaciones
01-02-03-D3: Instalar una
area de inteligencia comercial
y de marketing digital

03-D4: Aplicar las
herramientas de marketing
digital para darle un mayor
valor agregado a la tara

A2-A3-D1: Tener un contacto
directo con los importadores
en China

A4-D5: Realizar planes de
contingencia para exportar
mediante medidas de
prevision los posibles riesgos
fitosanitarios que se podria
propiciar.

Nota: Elaborada por los investigadores en base a la informacion proporcionada por los
directivos de la asociacion de tara del norte.

Etapa 3: Implantacidn estratégica
A continuacién se describe las estrategias a implementar por la asociacion de
productores de tara de Cajamarca:

- Aprovechar la oferta exportable y la imagen actual para promocionar el

mercado de tara a China

- Tener proveedores fidelizados para poder establecer precios atractivos para

el mercado de China y con ello, hacer mas competitivo con el mercado

internacional.
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- Aprovechar la actual demanda de tara y las tendencias de los paises hacia su
crecimiento

- Promocionar la capacidad de la oferta exportable y la competitividad en
precios

- Realizar benchmarking con la competencia internacional

- Captar mas proveedores para contar con una mejor oferta exportable

- Aprovechar su experiencia e imagen exportadora para participar en ferias
internacionales

- Aprovechar el acuerdo del TLC con China para promocioanr las
exportaciones

- Instalar un area de inteligencia comercial y de marketing digital al interior de
la asociacion para la utilizacién de sus herramientas que contribuyan a la
promocion de exportaciones

- Aplicar las herramientas de marketing digital para darle un mayot valor
agregado a la tara

- Tener un contacto directo con los importadores en China con el fin de exponer
sus potencialidades y fortalezas del producto

- Realizar planes de contingencia para exportar mediante medidas de prevision
los posible riesgos fitosanitarios que se podria propiciar.

En la tabla 15, se detalla las actividades que se deben de desarrollar en cada
una de las estrategias, tomando en consideracién el aspecto temporal por
trimestres para el afio 2022, de aplicarse la inteligencia comercial en la
asociacion de productores de tara. Asimismo, se establece la responsabilidad

de los directivos y funcionarios encargados de cumplir con lo establecido.
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Tabla 15

Relacion de estrategias y actividades a cumplir trimestralmente por la asociaciéon de
productores de tara de Cajamarca al mercado de China

Estrategias Actividades 2021 Responsable
1T 2T 3T 4T
Aprovechar la oferta Participar en  ferias X Presidente de la
exportable y la imagen internacionales 0 asociacion
actual para promocionar misiones comerciales de
el mercado de taraa China  Pert en China
Tener proveedores  Establcer una X X Presidente de la
fidelizados para poder coordinaci6n estrecha con asociacion
establecer precios  los proveedores actuales y
atractivos potenciales
Aprovechar la actual Disefiar una pagina web X X Responsable técnico
demanda de tara y las dindmica para la
tendencias promocion
Promocionar la  Utilizar las herramientas X X X X Responsable técnico
capacidad de la oferta de inteligencia comercial
exportable y la  paralapromocion
competitividad en precios
Realizar  benchmarking  Realizar un estudio real X X Responsable técnico
con la  competencia sobre la competencia para
internacional determinar sus logros
Captar mas proveedores Actualizar una base de X X X X Responsable técnico
para contar con unamejor  datos de proveedores
oferta exportable
Aprovechar su Visitar a través de X X X X Presidente de la
experiencia e imagen msiones comerciales la asociacion
exportadora para realizacion de ferias
participar  en  ferias
internacionales
Aprovechar el acuerdo del ~ Actualizar  sobre  los X X X X Presidente de la
TLC con China beneficios comerciales asociacion
Instalar un 4rea de Propiciar la convocatoria X Asesor técnico
inteligencia comercial y de consultores para la
de marketing digital nueva area
Aplicar las herramientas Determianr las personas X X X X Junta directiva
de marketing digital indicadas
Tener un contacto directo  Visitar a los importadores X X Presidente de la
con los importadores en asociacion
China
Realizar ~ planes de Disefiar planes X X Responsable técnico
contingencia para estratégicos
exportar
Nota: Elaborada por los investigadores en base a la informacion proporcionada por los

directivos de la asociacion de tara del norte.

Etapa 4: Aumento de las exportaciones en base a la demanda insatisfecha
De acuerdo a la tabla 8, se establece que el porcentaje de participacion de China
para el afio 2018 es de apenas el 9%, por lo tanto, con la aplicacion de las
estrategias propuestas se espera que este porcentaje aumente sustantivamente,
ya que existe ua demanada creciente por el producto tara en el mercado

internacional.
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4.1.5.2 Ficha técnica

En las figuras 44,45 y 46 se presentan las fichas técnicas de la tara (materia

prima), goma de tara y tara en polvo segun la identificacion oferta exportable.

Partida arancelaria

14049020000

Variedad

Caesalpinia spinosa

Periodo
de produccién

Permanente

Descripcion

Es una planta originaria del Peru utilizada actualmente como materia prima en el mercado
mundial de hidrocoloides alimenticios. Sus caracteristicas boténicas son diversas.

Figura 44. Materia prima de tara. tomada de “ Exportaciones de tara” por: Minagri (2019).
Informe econémico anual.

F

Goma de tara

Partida arancelaria

1302.39.10.00

Variedad

Caesalpinia spinosa

Periodo
de produccién

Permanente

Descripcion

Por su alta viscosidad es usado en la industria alimentaria como agente espesante y
estabilizador en la preparacion de jugos, sopas, condimentos, mostazas, ketuchup, etc.
Presentacion: En polvo (enpaguetado en sacos de papel con bolsa interior de polietileno)

econémico anual.

igura 45. Goma de tara. tomada de “ Exportaciones de tara” por: Minagri (2019). Informe

Tara en polvo

Partida arancelaria

140410

Variedad

Caesalpinia spinosa

Periodo
de produccion

Permanente

Descripcion

Para el curtido de pieles y la industria quimica. Presentacion en polvo (empaquetado en
sacos de papel de 25 kg.con bolsa interior de polietileno)

Figura 46. Tara en polvo. tomada de “ Exportaciones de tara” por: Minagri (2019). Informe
econémico anual.
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4.1.5.4 Identificacion y seleccion del mercado objetivo

Una de las caracteristicas distintivas del marketing internacional es la
necesidad de identificar y seleccionar el pais como mercado objetivo, en este
caso el pais de China para introducir nuestra oferta comercial. Una adecuada
seleccion de este mercado, en los que venderemos nuestros producto, es uno de
los aspectos més significativos para el éxito del marketing internacional. En tal
sentido, la seleccién de los mercados requiere un analisis D.A.F.O que detecte
las debilidades y fortalezas de la propia asociacion (ver tabla 14) y las
amenazas y oportunidades del mercado. Es decir, se trata de realizar un analisis
interno de la propia empresa y un analisis externo de las caracteristicas del
entorno.

El analisis interno, de las fuerzas y debilidades de la propia asociacién, supone
estudiar los objetivos de la empresa, asi como sus recursos y capacidades. En
este estudio se trata de detectar que componentes de la empresa son mas
competitivos y suponen una ventaja. Igualmente se estudian los puntos débiles,
las carencias de la empresa, las areas o recursos en los que somos menos
competitivos. De especial importancia es analizar como se adaptan los
objetivos, recursos y capacidades de la empresa al mercado.

El andlisis externo trata de detectar las oportunidades del mercado. Igualmente
estudiamos que tendencias suponen Amenazas por perjudicar nuestra posicion
en el mercado. En este andlisis externo nos interesa especialmente estudiar la
fuerza y estrategias de los competidores en cada mercado, asi como la

estructura del mercado. Otro aspecto fundamental del estudio sera la demanda
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del mercado y su previsible evolucién futura. El potencial de crecimiento de
los mercados es un factor clave en las inversiones internacionales.

Por otro lado, el diagnostico y seleccion del mercado de China requiere ademas
del estudio de numerosos aspectos tales como: el riesgo, los recursos y
capacidades, la competencia, los precios y margenes, el potencial del mercado,
el entorno legal, econdmico y cultural.

4.1.5.5 Matriz de seleccién del mercado objetivo

Para seleccioar el mercado objetivo se utiliz6 la metodologia screening (tabla
17), en la cual se consideré a los tres importadores de tara mas representativos
del mundo que son: China, Polonia y EEUU (ver tabla 8), para lo cual se

empled los siguientes calificativos:

Tabla 16

Parametros para la seleccion del mercado objetivo

Valor Calificacion
5 Excelente
4 Muy bueno
3 Bueno
2 Regular
1 Minimo-Malo

Tomado de: “Etapas de inteligencia comercial” por Lippold, F. (2010).

Estos calificativos establecidos en la figura 15, se aplican a cada una de las
variables que se presentan en la tabla 16, los cuales deben alcanzar el peso
ponderado establecido. esto supone colocar en la matriz los tres paises y sus
correspondientes variables para determinar el lugar que ocupa cada pais. En la

tabla 16 se presentan la clasificacion de acuerdo a los resultados.

116



Tabla 17

Peso ponderado de las variables de macro-segmentacion segln el método screening

Variables Peso
ponderado

PBI Per cépita 0.20
Acceso de mercado-TLC 0.15
Intensidad de las importaciones -DEMANDA 0.15
Sostenibilidad y mayor precio de las importaciones 0.15
Intensidad de las exportaciones peruanas — MERCADO DESTINO 0.15
Costo flete 0.08
Tiempo de transporte 0.02
Riesgo pais 0.05
Facilidad de hacer negocios 0.05
TOTAL 1.00

Tomado de: “Etapas de inteligencia comercial” por Lippold, F. (2010).
Tabla 18

Anélisis de las variables para la seleccion del mercado objetivo (Afio 2020)

Paises/Variables China Polonia EEUU Peso
Variable ~ Valor  Total Variable Valor Total Variable  Valor Total Pond

PBI ($) 10.68 4 0.8 15.83 5 1 14.903 4 0.8 0.20
Acceso de TLC 5 0.75 TLC 5 0.75 TLC 5 0.75 0.15
mercado

Demanda ($) 46.77 3 0.6 49.31 4 0.8 60.60 5 0.75 0.15
Sostenibilidad 3.17 5 0.75 2.79 4 0.6 2.59 3 0.45 0.15
S

Oferta nacional 37.49 5 0.75 10.25 3 0.45 16.25 4 0.6 0.15
Costo del 1,518 5 032 2,280 3 0.24 15555 5 0.4 0.08
contenedor ($)

Tiempo de 15 5 0.1 24 3 0.06 26 4 0.08 0.02
transporte

Facilidad 45 5 0.5 24 4 0.4 8 2 0.2 0.05
(Ranking)

Total de 4.57 43 4.03 0.05
puntuacién

Ubicacion Primer lugar Segundo lugar Tercer lugar 1.00

Tomado de: “Etapas de inteligencia comercial” por Lippold, F. (2010).

En la tabla 18 se indica que el mercado potencial mas atrayente para efectuat
la exportacién de tara por parte de la asociacion de productores de Cajamarca
es efectivamente el pais de China, lo cual confirma la necesidad de
promocionar este producto, debido a razones netamente econdémicas. Por

consiguiente, justifica su puntuacion de 4.7 siendo el puntaje maximo 5.0.
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4.1.5.6 Requisitos de ingreso

Los principales requisitos exigidos para el ingreso de la tara en el mercado de
China son las regulaciones y normas de ingreso, los estdndares que se deben
cumplir, asi como las certificaciones del producto. Para el efecto, identifica su
cartera de clientes y su consiguiente negociacion, para finalmente, establecer
la documentacion que es necesario presentar para viabilizar el proceso de
exportacién. Respecto a las regulaciones y normas de ingreso estan
establecidas en las normas para el ingreso de productos de acuerdo a sus
requerimientos. Precisamente, las certificaciones a través de sellos vienen
determinados de acuerdo a su proposito. Entre ellos, se regula po ejemplo, una
certificacion que puede identificar, evaluar y controlar los principales peligros
y riesgos que demanda la seguridad alimentaria.

En relacion a la negociacion internacional con el cliente es bueno sostener que
en esta etapa se establece el contacto con el comprador y se pacta el contrato
de compra-venta detallando: La pre-negociacién, introduccion del producto, la
propuesta y el comprobante de cotizacion; establecer el acuerdo entre ambas
partes para la negociacién, tomar la cantidad de pedido y finalmente, preparar
los contratos de compra venta definitivos empleando los incoterms. Para
concluir, los documentos para exportar tienen que ver con: la elaboracion de la
factura comercial y lista de empaque, adquirir el certificado de origen que
concede la camara de comercio para que el producto se adapte alos beneficios
arancelarios que brinda el TLC, adquirir el certificado fitosanitario que concede
el SENASA, tener las certificaciones de China, contactar con e agente de

aduanas y contar con la entidad financiera.
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4.2 Discusion

La investigacion tuvo como objetivo determinar de qué manera la aplicacion
de la inteligencia comercial contribuye a la promocion de la exportacion de tara
de Cajamarca al mercado de China, 2021. Para el efecto, se determinaron las
condiciones actuales de exportacion, asi como, se establecieron los aportes de
inteligencia comercial a la accesibilidad de la informacion y la toma de
decisiones, para luego analizar la competitividad mediante las herramientas de
inteligencia comercial e identificar las barreras arancelarias y no arancelarias y
finalmente, proponer una estrategia de inteligencia comercial para promover la
exportacién de tara de Cajamarca al mercado de China, 2021.

De acuerdo a los resultados obtenidos se determind que efectivamente las
actuales condiciones de tara se presentan muy favorables debido a su alta
competitividad, oferta exportable y, a lo accesible que muestra la informacion
para una identificacion adecuada de las barreras arancelarias y no arancelarias.
Respecto a los aportes resultan ser muyr significativos pero se requiere hacer
uso de los medios digitales y de los canales de comunicacion. En relacién a la
propuesta estratégica de inteligencia comercial, la relacién de estrategias y
actividades que debe implementar la asociacion de productores en base a su
analisis FODA, posibilitan incrementar la demanda insatisfecha, pues
identifican y seleccionan de mejor manera el mercado objetivo.

Ahora, si comparamos estos resultados con los estudios previos a nivel de
antecedentes en el &mbito internacional, como el de Rodriguez (2017), quien
aborda el tema de la inteligencia comercial y el disefio de productos a partir de

estrategias y fuentes de informacion, podemos sefialar que solo se limita a
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definir tedricamente, las estrategias que deben establecerse para competir el
mercado, pero sin tomar en consideracion para nada, el uso de las herramientas
de inteligencia comercial ni mucho menos su aplicacion.

En el &mbito nacional, la investigacion de Guevara (2016), es similar al de
Anchante (2018), en cuanto a su contenido tematico y objetivos, pues en ambos
casos, estuvieron orientados a impulsar la produccion, concluyendo que la
aplicacion de la inteligencia comercial facilita las exportaciones; pero sin
embargo, no hacen uso de las herramientas de inteligencia comercial ni
tampoco plantean una estrategia para promover la exportacion, que es lo que
nosotros proponemos, por lo que podemos afirmar que de los casos consultados
existe una gran diferencia con nuestro trabajo, no solo por el disefio
metodoldgico, sino por los objetivos que se persigue, puesto que nosotros
partimos de un diagndstico para desarrollar una propuesta, tomando a las
herramientas de inteligencia comercial como estrategia para facilitar la
promocion agroexportadora.

Por otro lado, existe fuerte discrepancias con trabajos de Alvarado (2017) y de
Asenjo (2016). En el primer caso, se sostiene que para la promocion de
exportaciones no podemos dejar de analizar la estructura normativa que regula
el régimen aduanero de la exportacion; sin embargo, debemos precisar que para
iniciar un franco proceso de promocion de las exportaciones no basta contar
con el marco juridico adecuado. Ademas de decisidn politica, es necesario tener
la informacion necesaria acerca de la calidad del producto exportable,
preferencias de los mercados externos, precios internacionales y

competitividad, entre otros aspectos extra-juricos que nosotros consideramos.
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En el segundo caso, se sefiala que el procedimiento a seguir para la formulacion
tedrica de la estrategia a implementar para incrementar las exportaciones se
requiere de un analisis estratégico, una formulacién estratégica y de una
implantacion estratégica. La diferencia con nuestro trabajo es que lo sefialado
por el autor no solo es restrictivo, sino que no responde a la realidad
agroexportadora peruana, pues nosotros consideramos que es vital definir
ademaés de lo sefialado, la estrategia competitiva y el aumento actual de las
exportaciones, pues con el uso de las herramientas de inteligencia comercial si
es posible para obtener la informacion adecuada.

Respecto la naturaleza de nuestro trabajo no deberia plantearse hipdtesis,
puesto que el hecho de que formulemos o no hip6tesis depende de un factor
esencial: el alcance del estudio. Las investigaciones cuantitativas que formulan
hipotesis son aquellas cuyo planteamiento define que su alcance sera
correlacional o explicativo, o las que tienen un alcance descriptivo propositivo,
pero que intentan pronosticar un hecho, que en nuestro caso no se da.

En consecuencia, este trabajo de modo alguno contribuye al conocimiento
acuerdo de la aplicacion de las herramientas de inteligencia comercial,
mediante sus aportes a la accesibilidad de la informacion para determinar la
cantidad de paises exportafores y empresas peruanas que abastecen tara al
mercado de China e identificar las barreras arancelarias y no arancelarias. En
tal sentido, resulta importante no solo para la asociacion de productores de tara
de Cajamarca, sino para las demas Pymes de Cajamarca y del pais, que
necesitan conocer el significado e importancia de la inteligencia comercial,

respecto a facilitar su promocién agroexportadora.

121



CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones
- La aplicacion de la inteligencia comercial mediante el uso de sus
herramientas, contribuye a la promocién de la exportacion de tara de
Cajamarca al mercado de China, 2021.
- Seguin la determinacion de las condiciones actuales de exportacion Cajamarca
se sigue consolidando como el principal productor y comercializador de tara
en el Perd, lo cual con una adecuada promocion, estaria en mejores condiciones
de satisfacer la demanda insatisfecha del mercado de China.
- Los aportes de la inteligencia comercial a la accesibilidad de la informacion
mediante las plataformas digitales Late, exporta fécil, Rutex, entre otras,
constituyen importantes herramientas que facilitan el proceso de la toma de
decisiones en lo que concierne a los clientes, los canales de comercializacion,
la comunicacion y el mercado objetivo.
- La aplicacion de las herramientas de inteligencia comercial como Sunat,
Trade Map, Siicex, entre otras, permiten mejorar la competitividad y favorecen
la exportacion de tara de Cajamarca al mercado de China.
- La utilizacion de las herramientas de inteligencia comercial permiten
identificar las barreras arancelarias y no arancelarias facilitando la exportacion
de tara de Cajamarca al mercado de China.
- El desarrollo de la propuesta estratégica de inteligencia comercial posibilita
determinar para la asociacion de productores de tara de Cajamarca, el analisis

estratégico, la formulacion estratégica competitiva, la implantacion estratégica
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5.2

y el aumento de las exportaciones en base a la demanda insatisfecha del
mercado.

Recomendaciones

- Se recomienda a los representantes de la asociacion de productores de tara de
Cajamarca, aplicar las herramientas de inteligencia comercial para una
adecuada promocion en el mercado de China.

- Se recomienda a los representantes de la asociacion de productores de tara de
Cajamarca, incrementar la oferta exportable regional mediante una mayor
fidelizacion de los proveedores actuales y sobre todo, a las instituciones
gubernamentales incentivar a la mayor produccion de tara con fines de
exportacion.

- Se recomienda a los representantes de la asociacion de productores de tara
de Cajamarca, mejorar la competitividad mediante el uso de las herramientas
de inteligencia comercial.

- Se recomienda a los representantes de la asociacion de productores de tara
de Cajamarca, identificar las barreras arancelarias y no arancelarias utilizando
las herramientas de inteligencia comercial, para facilitar la exportacion.

- Se recomienda a los representantes de la asociacion de productores de tara
de Cajamarca, desarrollar e implementar nuestra propuesta, para promocionar
la exportacién de tara de Cajamarca al mercado de China, mediante la

aplicacion de las herramientas de inteligencia comercial.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES METODOLOGIA POBLACION Y
MUESTRA
Pregunta general Objetivo general Hipdtesis general Variable Tipo de Poblacion:
.De qué manera la aplicacién de la Deterrnina_r de qué manera la aplic_aci()n Si se ap_lican las herramien_te_is de la inteliggncia Independiente investigacion:
¢De que | L aplicac de la inteligencia comercial contribuye  comercial, entonces se facilita la promocion de blacié 4
inteligencia comercial contribuye a la i i i ; La poblacton esta
genc . Y a lapromocion de laexportacion de tara  la exportacion de tara de Cajamarca al mercado Inteligencia Aplicada con constituida ~ todos  los
promocion de la exportacion detarade 4o Cajamarca al mercado de China,  de China, 2021. . )
Cajamarca al mercado de China,2021? 501 comercial enfoque integrantes de la
cuantitativo asociacion de productores
Variable de tara del norte Cajamarca

Preguntas auxiliares

1° ¢Las condiciones actuales de
exportacion de tara son favorables para
la promocion de Cajamarca al mercado
de China?

2° ;Cémo establecer los aportes de la
inteligencia ~ comercial a la
accesibilidad de la informacion y la
toma de decisiones para la promocion
de la exportacion de tara de Cajamarca
al mercado de China, 2021?

3° ;Coémo analizar la competitividad
mediante  las  herramientas  de
inteligencia comercial que permita la
exportacion de tara de Cajamarca al
mercado de China, 2021?

4°,Coémo identificar las barreras
arancelarias 'y no  arancelarias
utilizando las  herramientas de
inteligencia comercial que facilte la
exportacion de tara de Cajamarca al
mercado de China, 2021?

5° ¢Cudl es el procedimiento que debe
considerar la estrategia de inteligencia
comercial para  promover la
exportacion de tara de Cajamarca al
mercado de China, 2021?

Objetivos especificos

1° Determinar las condiciones actuales
de exportacion de tara para la
promocion de Cajamarca al mercado de
China, 2021.

2° Establecer los aportes de la
inteligencia comercial a la
accesibilidad de la informacion y la
toma de decisiones para la promocion
de la exportacién de tara de Cajamarca
al mercado de China, 2021.

3° Analizar la competitividad mediante
las herramientas de inteligencia
comercial que permita la exportacion
de tara de Cajamarca al mercado de
China, 2021.

4° Identificar las barreras arancelarias y
no arancelarias  utilizando  las
herramientas de inteligencia comercial
que facilte la exportacién de tara de
Cajamarca al mercado de China, 2021.
5° Proponer una estrategia de
inteligencia comercial para promover
la exportacion de tara de Cajamarca al
mercado de China, 2021.

Hipdtesis especificas

1° La condiciones actuales de exportacion de
tara se presentan muy favorables para la
promocion de Cajamarca al mercado de China.

2° Para establecer los aportes de la inteligencia
comercial a la accesibilidad de la informacion y
la toma de decisiones se requiere hacer uso de
los medios digitales y de los canales de
comunicacion con los clientes.

3° Para analizar la competitividad mediante
herramientas de inteligencia comercial se he
necesario determinar la cantidad de pai¢
exportadores y empresas peruanas que abastec
tara al mercado de China.

4° Para identificar las barreras arancelarias y
no arancelarias utilizando las herramientas de
inteligencia comercial se recurre a las
plataformas y portales que permiten a los
usuarios acceder, comparar Yy descargar los
derechos de aduana y medidas no arancelarias.

5° El procedimiento que debe considerar la
estrategia de inteligencia comercial para
promover la exportacidén, consiste en
determinar: el andlisis estratégico, la estrategia
competitiva, la implantacion estratégica y el
aumento de las exportaciones en base a la
demanda insatisfecha.

dependiente

Promocién de la
exportacion

Muestra:

La muestra son los 12
directivos de la asociacion
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Anexo 2. Encuesta: Promocion de la exportacion de tara de Cajamarca

I. Objetivos: Determinar la situacion actual de las exportaciones de tara respecto a

su promocién de Cajamarca al mercado de China 2021.
I1. Datos Generales:
Tipo de empresa: Pequefia ( ) Mediana ( )

I11. Instrucciones: Marque con una “X”, la respuesta a la pregunta que se plantea,
teniendo en consideracion la categoria que corresponda, de acuerdo a la escala de

calificacion, que a continuacién se indica:
A: De acuerdo
B: Ni de acuerdo ni en desacuerdo

C: En desacuerdo
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Ne PROMOCION DE LA EXPORTACION A CATESORI'?:

I. COMPETITIVIDAD

1 ¢Considera que la inteligencia comercial es una herramienta muy Util para las Pymes
agroexportadoras de tara de Cajamarca?

2 ¢ Su Pyme tiene acceso a la base de datos de inteligencia comercial?

3 ¢;La inteligencia comercial propicia la reduccién de riesgos del mercado?

4 ¢Lainteligencia comercial propicia la innovacién y tecnologia al servicio del cliente?

5 ¢La inteligencia comercial propicia oportunidades de mejora continua para las
Pymes que exportan tara?

6 ¢Considera usted que se ha incrementado el nimero de Pymes que utilizan las
paginas web o redes sociales para promocionar la tara?

7 ¢Utiliza usted las herramientas de inteligencia comercial para promocionar su
actividad comercial?

8 ¢Hace uso de algun software para le gestion exportadora de tara al mercado de
China?

9 ¢ Cree usted que sea necesario realizar un analisis de sus principales competidores?
¢;Cree usted que las caracteristicas organolépticas que posee su tara lo diferencia de

10 sus competidores?

1. OFERTA EXPORTABLE

1 C'S_u empresa tiene problemas para brindar informacién sobre su producto a sus
clientes?

12 ¢Se han incrementado los precios de venta de tara de la Pymes en los 3 Ultimos afios?

13 ¢Su empresa tiene ventajas comparativas para incrementar su produccion y
exportacion de tara?

14 ¢;Cuenta con alguna certificacion su tara?

15 ¢Utiliza algun tipo de envase, empaque y embalaje su Pyme para la tara?

16 ;Se han .incrementado el volumen de produccion de tara en las dos ultimas campafias
que realiz6 su Pyme?

17 ¢Existe den_t,ro de su Mype un &rea comercial con los conocimeintos suficientes para
la exportacién?

18 ;Se real_izar) compa_raciones de los precios de tara de las Pymes de Cajamarca con
los precios internacionales?

19 ¢ Conoce usted cuales son los principales beneficios que presenta China para exportar
tara?

20 éTigne conocimientos sobre la evolucion de los mercados potenciales en los Ultimos
3 afios?

111. BARRERAS ARANCELARIAS

21 ¢Su Pyme sabe identificar las preferencias arancelarias en el pais de origen y destino?

22 ¢ Conoce por qué es importante el tratado de libre comercio Pert — China?

23 ¢'Co’noce si China cuenta con otros acuerdos comerciales similares al suscrito con el
Perd?

24 ¢;Conoce que paises se encuentran actualmente negociando tara con China?

25 ¢'Co_noce_cuales son los principales beneficios esperados para la exportacion de tara
hacia China?

2% (;(_ZonO(_:e que tipos de ba_rreras al comercio de tara se eliminaran con la puesta en
vigencia del TLC con China?

27 @C(_)noce como se realiza la desgravacion arancelaria en las negociaciones con
China?

28 ;Conoce _ qué medidas contiene el TLC para hacer frente a las barreras no
arancelarias?

29 ¢ Conoce cuales son las barreras existentes al mercado de China para la tara?
;Conoce usted las barreras no arancelarias, barreras sanitarias y fitosanitarias o

30 exigencias de certificacion que exige China para promover el comercio de tara con
China?

VALORACION: A:2:B:1:C:0
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BAREMO ANALITICO: COMPETIVIDAD

CATEGORIAS PUNTAJE
De acuerdo 14-20
Ni de acuerdo ni en 7-13
desacuerdo
En desacuerdo 0-6

BAREMO ANALITICO: OFERTA EXPORTABLE

CATEGORIAS PUNTAJE
De acuerdo 14-20
Ni de acuerdo ni en 7-13
desacuerdo
En desacuerdo 0-6

BAREMO ANALITICO: BARRERAS

CATEGORIAS PUNTAJE
De acuerdo 14-20
Ni de acuerdo ni en 7-13
desacuerdo
En desacuerdo 0-6
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Estadisticas de fiabilidad

Alfade
Cronbach N de elementos
,783 12
Correlacion total de Alfa de
DIMENSIONES elementos Cronbach
COMPETITIVIDAD , 754 , 767
OFERTA EXPORTABLE ,833 ,802
BARRERAS ,755 , 768
ANOVA
Suma de Media
cuadrados gl cuadrética F Sig
Inter sujetos 1769,288 31 57,074
Intra sujetos Entre elementos 63241,625 9 7026,847 563,882 ,000
Residuo 3476,775 279 12,462
Total 66718,400 288 231,661
Total 68487,688 319 214,695

El cuestionario que mide la situacion actual de las exportaciones respecto a su
promocion es valido porque el valor de la prueba F (ANOVA) es altamente
significativa (p < 0.01). Y es confiable por que el valor de la prueba de

consistencia interna alfa de Cronbach (0.783) es mayor a 0.70.
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Anexo 3. Lista de empresas exportadoras peruanas

LISTA DE EMPRESAS EXPORTADORAS PERUANAS

EMPRESA MAIL WEB DIRECCION TELEFONO VENTAS CONTACTO
ANTONID
EXPORTADORA EL SOL BOURONCLE
SAC ELSOLSAJSTERRA.COM.PE AV ARGENTINAI0BS |  51(1p4520081 14521760 | 504583686 CARD
TORGE VITAL
) POETA DE LA RIVERA PEREZ,
EXPORTACIONES DE LA | COLOMBOPERUGHOTMAL CO 144 LA ENCANTADA DE ROBERTO
SELVA 1 VILLA 51(1)-2540058 263031691 COLOMED
BRYE0N
SOUTH AMERICA TANMIN TRUJILLD JORGE
CORPORATIONSAC. | EBRYSONEPROSUR COMPE AV.TINGOMARIA B48 | S1(1)S771200/ 5771204 | 356260791 ENRIOUE
PROSURE TERRA COMLPE,
PEREZ,
PRODUCTOS DEL PAIS 3A WPE AVARICA M5 4B | S1[1}4230014 14336670 | 10004805 TEGFILD
RMUELLE @ TERRA COM PE RICARDD
RMUELLE A MUELIFETFRRACOMPE | WWWEMUFILE COMPE | JR MILLER450OF 603 | 5114206060/ 4205487 | 192006877 | MUELLEPRD
JURN
TRANSFORMADORA CORONADD
AGRICOLA SAC JECCOBIBEHOTMAL COM PASAJE VICURA ¥ 198 51{1)4 785800 736,53 18 CRUCES
PEDRD DE RS
EXTRACTOS TAMCOS 8 A | _EXTRACTETERRACOMPE JR. ABCOPE 120 51(1)4242083 3145,084.00 CASAS
ARGOSEXEMILLICOM COMPE, . JUAN DEL MAR Y
ARGOS ARGOSEXPORTETERRACON, | WWWAGROSEXPORT.CO | BERMEDO 1350 EDINSSON V.
REPRESENTACIONES S.A EE M CHACRARIOS BUR |  59[1)4250780 4258610 207440.00 VIVAS INGA
AGRO EXPORT PACHACLITEC 629 GONZALES
CAIAMARCA S AC (PROLONGACION) 51(76)-838309 262 633.00 ORTIZ CESAR
RESIDENCIAL POLD JULID VASOUEZ
DERINAT SAC SALESEDERINAT.COM WWWOERIMAT.COM |  SUR CALLE 2N 182 51{1)4371488 AT CARRASCO
. CENTRO COMERCIAL
IMCAFRUTRAMAUTA RCP NET, EL POLO OF 302 BLOCK
INCAFRUT SA PE B E1{1)4365428 /4741732 | 28E00T43) | ALBERTOALVA
AV ITALIA 101 PAROUE FLAVID
INKABOR S.AC KAROUNA TGEYAHOO COM | _WWW INKABOR COMPE | INDUSTRIALRIO SECO |  51(54)444081 /444400 | 10.971.084.40 MAGHER)
MANUEL
HINOSTROZA
CARRION,
. ANTONID
FERMANDO.CORDOVABEXAND MZ|LOTE B MARIO
EXANDAL 3.4, Aoy QI EXANDAL COM | LOTIZACION CHILLON {1} 5510134 E34,160.00 FALCOMI
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Anexo 4. Extractos de tara de la empresa Silva Team

EXTRACTOS DE TARA DE LA EMPRESA SILVA TEAM

Solidez a la luz Excelente

CARACTERISTICAS
FRODUCTO PRIMCIFALES EMFLED
- Para &l recurtido de wei-
ORMOTANE ALUTO blue para tapiceria de
LIGuUIDo Substancia seca: 40% min. muebles
- Para &l recurtido de wei-
Extracto modificado pH=38+03 white para tapiceria de auto.
Solidez a la luz- Excelents
ORMOTANE ALUTO - Para &l recurtido de wet-
POLVO Substancia seca: 92% min. blue para tapiceria muebles
- Para &l recurtido de wei-
Extracto modificado pH=42: 03 white para tapiceria auto.

ORMOTANE T POLVO
Tara

Taninos (FM): 48% min.
pH=33:03
Solidez a la luz- Excelents

Granulometria: < 100 micrdn

TARA EXTRA LIGUIDA

Extracto de tara

- Para el recurtido de
cualquier piel donde s&
requiers un color claro y
excelents solidez a la hz
Especialmente indicado para
ls produccidn de tapiceria.

Substancia seca: 40% min.

pH=32:03
Solidez a la luz Excelente

- Para la recurticion de pieles
al cromo para tapiceria y
calzado (junto con ofros
recurtientes); de pieles cabra
¥ becerros para vestimenta.

- Para la curticidn de pieles
libres de cromo para
tapiceria y calzado; para de
vagquetas en colores claros o
tonos pastel (sodo o en
combinacidn con Blancotan
BC).

Subslnria e, 52% i,

Solidez a la luz Media

ORMOTANE MC pH=28=2023 - Substituto del exiracto de
POLVO Solidez a la luz- Media Zumadgque.

GAMRIFRR M - Para &l ranyrtidn da
POLVO Substancia seca: 92% min. becermos y cabras. Excelente
Extracto de Gambier  |pH=4620,3 para pieles abrillantadas.

Poder recurtiente medio,
proporciona tefiidos infensos

v brillamtes.

Fuente: www.silvateam.com
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Anexo 5. Usos de la goma

USOS DE LA GOMA

PRODUCTO

FUENTES

APLICACIONES

EXTRACTO DE ARBOLES

Emulsificantes de sabar, estabilizador,
[Knnmula dietélas, capas e caanmriu,

GOMA ARADIGA Acacis or Acacia senegal free. glaceado.
Astraigus gummifer shrub
{Middie East) or other Asiatic Emulsificantes de sabor, ensaladas de baja
GOMA TRAGACANTH Species de calorias,salsas, sandwich
Stercuwlia wrens tree (India) or
GOMA KARAY A Cochiospemmum species Papel e indsuiria farmacedtica.
GOMA LARCH tree sxudste or extract
Anogeissuzs \afifolia tree (India
GOMA GATTHI and Cevlon) pharmaceutical and indusirial emulsions

SEMILLAS O RAICES

Cerafonia siiguia plant

E=pesante en salsas y salsas de came,
induslia de leladus, leue y e de

queso, mermeladas dietéticas y jaleas.,
comida congelada, agente espesanie en

musgo ifandss)

Mediterranean)

LOCUST BEAN {Mediterranean bebidas.
Preservante en la industria de helados,
Agente espesante en |3 industria de L= keche,
Espesante para sopas instantdness, salsas,
Endosperm of seed from salsas de came, Agente espesante en la
Cyanopsis fetragonoiobusplant | bebidas, retencidn de humedad en kekes,
GOMA GUAR {india and Fakistan]) donas y comida congelada.
EXTRAGTO DE ALGAS
Red algae Geligium or
Gracalariz seaweed (Far East
GOMA AGAR -AGAR and Meditemanesan. Agente estabilizante de helados. merengues.
Laminans seaweed (offshore
waters of U5, England, Morway, | Salsas dietéticas y regulares, pudines,
ALGINATES France. Japan, and Canada) helados.
CARRAGENAMAMN (Extracto de | Chondrus crispus (Mova Scolig,

Industria de la leche

FURCELLARAMN

Furcelana fastigiata seaweed

Mermelada dietéticas, jaleas. postres.agente
estabilzante para mermeladas y flanes.

OTROS HIDROCOLOIDES
HATURALES

FECTIMNA

GELATINA

ALMIDOMN

TAMARINDO

Tamarnindus indica(india)

Industria textil v del papel.

Fuente: oregonstate.edu/instructinfm23é/hydcolfindex.cfm
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Anexo 6. Certificado Fitosanitario

@ (Formato: DGSV/DOF13.EXF)

MEFUBLICA DEL FERU
e e o CERTIFICADO FITOSANITARIO [,,- j
PHYTOSANITARY CERTIFICATE
DRGANIACION DE PROTECCION ATOSANITARIA A : ORCANCZACION (ES) DE MROTECCION MTOSAMITANA
PLANT PROTECTION ORGANIATION TO PI.AM’ PROTECTION ORGANZATION (8]

DESCRIPCION DEL ENVIO -~ DESCAIPTION OF CONSIGNMENT
Norrtses ¢ Deeccitn del Exposedor - Naene and addiess of Expote

Nomieg y Dueccion dechansson dol Sitinalar - Deciinnd narme end actvers of comsignes

Snrond ¢ 0SZe0Or i 1 Dutos - Nurrher arnd discrpdion of pachagw I&Iﬂ:- Dtwteas - Dhlngeisheg imecks

b —

Ligar dw Origen ~ Mace of Ovpn u-o-n ds .mm dodmics | Pacen ik b ea Ao
imduulnumohnvm Duciared pord ol aetry
Cermsad Bedsimia y oot 38 prodachs ut Mormtine botankos de e plackas © podacios wapntales
Mo of prodect nd Uity detirey Sctanical rarme of plants of plard prodect's
\ e
— .,
'«ir---ﬁ.-un-o'_w.u-un-u m-muum.m, o b,
A PLICDIARED OB Bt L' I e . b 3 b AN et e t-uum
G0 PRGN 08 [Lareera G AICATEe hatin 00 W MAgAL avad | 48 - Wiy e e o s Pe) o) WY o e ) o
G e AR 8 s Gt N B et W b g G e ] ¥

é TRATAAMSENTO OF DERNFESTACION O DESNFECCION ~ DESINFESTATION ANDICR DESINFECTION TREATMENT 3

Fucha - Dale Trataméanio - Traiment
PrOTULD QUITE (1 ek a2twe) - Cluaticad (acTre Fgudent
|Dsacsén y tampecsiuen - Curatcn and Tompernare |w-ow

—— X

\

vl T DECLARACION SUPTERERTARIA = ADCIMOWAL DECCASAT N oy
(Sate 0 organizasdn)
Namo of ashar2ed oifcer (e D eypsteion
de sgedicin y Fectn
t&dhﬂn‘o’u
Nk Fema - Sigranre
( EL BENAZA, wes Ancinarias y ropeserfarries decinan 1ocs reporsadiind fnanciern sssubants d eete cortbcads

( en'mmmmpuomwmmwmnwumwumv
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