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RESUMEN

La pandemia del COVID 19 hizo que las actividades de promocion
comercial de la Macro Region Oriente se llevaran a cabo de manera
virtual durante el afo 2020. La presente tesis doctoral, ejecuta un
estudio para determinar el efecto de la pandemia COVID 19 en las
actividades de promocion comercial de las empresas exportadoras de
la macro region oriente en el periodo 2020. Con este propdsito, se
llevd a cabo la presente investigacion de tipo Cuantitativa, nivel
Descriptivo y de disefio No Experimental. La investigacién concluye
que el numero de actividades de promocion comercial durante el afio
2020, se redujo en -5.88% en comparacion con el promedio del periodo
2016 — 2020, porcentaje que no es significativo. Sin embargo, los
montos negociados en el afio 2020 disminuyeron considerablemente
en -71.43% en comparacion con el promedio de los ultimos cuatro
afios, producto del cierre de la economia por la pandemia COVID 19 y
la virtualizacion de las actividades. La regibn con mayor monto
negociado en las actividades de promocion comercial durante el mismo
periodo, fue San Martin con US$ 3,196,000.00; valor que representa el
45.46% del total. Asimismo, el andlisis del sector productivo que
generd los mayores montos negociados fue Agro y Agroindustria,
llegando a US$ 5,310,000.00; cifra que significa el 75.53% del total.
Los productos del referido sector con mayor demanda en el exterior
son café y cacao, producidos principalmente por San Martin y
Amazonas.

Palabras Clave: Promocion Comercial, Ferias Internacionales, Ruedas
de Negocios, Misiones Comerciales, Encuentros Empresariales.
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ABSTRACT

The COVID 19 pandemic caused the commercial promotion activities of
the Eastern Macro Region to be carried out virtually during the year
2020. This doctoral thesis executes a study to determine the effect of
the COVID 19 pandemic on the activities of commercial promotion of
exporting companies in the eastern macro region in the 2020 period.
For this purpose, this Quantitative type, Descriptive level and Non-
Experimental design research was carried out. The investigation
concludes that the number of commercial promotion activities during the
year 2020, was reduced by -5.88% compared to the average of the
period 2016 - 2020, a percentage that is not significant. However, the
amounts traded in 2020 decreased considerably by -71.43% compared
to the average of the last four years, as a result of the closure of the
economy due to the COVID 19 pandemic and the virtualization of
activities. The region with the highest amount negotiated in commercial
promotion activities during the same period was San Martin with
US$3,196,000.00; value that represents 45.46% of the total. Likewise,
the analysis of the productive sector that generated the largest
negotiated amounts was Agro and Agroindustry, reaching US$
5,310,000.00; figure that means 75.53% of the total. The products of
the aforementioned sector with the greatest demand abroad are coffee
and cocoa, produced mainly by San Martin and Amazonas.

Keywords: Trade Promotion, International Fairs, Business
Roundtables, Trade Missions, Business Meetings.
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RESUMO

A pandemia de COVID 19 fez com que as atividades de promocao
comercial da Macrorregiao Leste fossem realizadas virtualmente
durante o ano de 2020. Esta tese de doutorado executa um estudo
para determinar o efeito da pandemia de COVID 19 nas atividades de
promogao comercial das empresas exportadoras no macrorregiao leste
no periodo de 2020. Para tanto, foi realizada esta pesquisa do tipo
Quantitativo, Nivel Descritivo e Desenho N&o Experimental. A
investigacdo conclui que o numero de atividades de promogéao
comercial durante o ano de 2020, foi reduzido em -5,88% em relacéo a
média do periodo 2016 - 2020, percentual que nao é significativo. No
entanto, os valores negociados em 2020 diminuiram
consideravelmente -71,43% em relagdo a média dos ultimos quatro
anos, como resultado do fechamento da economia devido a pandemia
do COVID 19 e da virtualizagdo das atividades. A regido com maior
valor negociado em atividades de promogdo comercial no mesmo
periodo foi San Martin com US$ 3.196.000,00; valor que representa
45,46% do total. Da mesma forma, a analise do setor produtivo que
gerou 0s maiores valores negociados foi Agro e Agroindustria,
chegando a US$ 5.310.000,00; valor que significa 75,53% do total. Os
produtos do referido setor com maior demanda no exterior sdo o café e
0 cacau, produzidos principalmente por San Martin e Amazonas.

Palavras-chave: Promogdo Comercial, Feiras Internacionais, Rodadas
de Negdécios, Missdes Comerciais, Encontros de Negdcios..
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INTRODUCCION

Una de las herramientas para promover las exportaciones es la
participacion de las empresas en actividades de promocion comercial,
actividades tales como: rueda de negocios, ferias internacionales,
encuentros empresariales, misiones comerciales, entre otros. Para
efectos de la presente investigacién, la macro region oriente esta

conformada por las regiones: Amazonas, Loreto, San Martin y Ucayali.

Normalmente, las empresas de la macro region oriente han venido
participando en estas actividades con muy buenos resultados, siendo la
Expoamazonica la maxima expresion. Pero, a partir del 16 de marzo
del 2020 el gobierno decide cerrar la economia y declarar el toque de
queda como una medida extrema para combatir la pandemia del
COVID 19, que venia afectando no solo al pais sino al mundo entero.
En ese momento, las empresas exportadoras tuvieron que hacer frente
a una dura realidad, la paralizacion de actividades con la consiguiente
ausencia de ingresos y el asumir los costos fijos con la esperanza de
una pronta reapertura. Pero, el mundo no dejé de demandar alimentos
a pesar de la situacion sanitaria critica, productos que son producidos
en la macro region oriente, tales como: café, cacao, chocolates, sacha

inchi, camu camu, etc.

Sin embargo, ya no se podia realizar actividades presenciales; es decir,
no podian encontrarse fisicamente importadores y exportadores. En
ese momento, el gobierno peruano a través de la Comision de
Promocién del Pert Para la Exportacion y el Turismo — PROMPERU,
implementa la estrategia de virtualizar las actividades. Con este
propésito, contrata plataformas para crear ruedas de negocios virtuales
y asi los empresarios peruanos puedan ofrecer sus productos al
mundo. Del mismo modo, potencia un mercado virtual al que le
denomina Peru Marketplace. Pero, a pesar de ello no se logré una

reactivacion de los pedidos como en los afios anteriores.



Esta investigacion es de tipo cuantitativa por su naturaleza, de nivel
descriptivo y de disefio no experimental. La hipétesis general de la
investigacion es que la pandemia COVID 19 tiene como efecto la
reducciéon en mas del 50% de las actividades de promocion comercial
en comparacion al promedio de los ultimos cuatro afos, de las
empresas exportadoras de la Macro Regién Oriente en el periodo 2020;
hipdtesis que es estudiada de manera detallada por intermedio de las
hipotesis especificas y que se mencionan a continuacién: los montos
negociados en las actividades de promocién comercial de las empresas
de la Macro Region Oriente en el periodo 2020, se reducen a menos
del 20% del promedio de los ultimos cuatro afios; la regién con mayor
monto negociado en las actividades de promocion comercial de la
macro region oriente en el periodo 2020, es la regién San Martin; vy, el
sector con mayor monto negociado en las actividades de promocion
comercial de la macro region oriente en el periodo 2020, es Agro y

Agroindustria.

La realizacion de la presente investigacion se justifica porque a
la fecha, no existen estudios que evidencien el impacto de la pandemia
COVID 19 en las actividades de promocién comercial. Es decir, si se
han mantenido los valores negociados, o si se ha incrementado o
reducido. Es por ello que la presente tesis doctoral reviste de mucha
importancia, pues medira el impacto antes referido viendo la efectividad
de los negocios virtuales promoviendo las exportaciones de la macro
region oriente. Ademas, servira como material de consulta para las
decisiones que tomen las empresas y la Comision de Promocion del
Pert Para la Exportacién y el Turismo — PROMPERU, respecto a las
herramientas utilizadas en la virtualizacién de los negocios, haciendo
los ajustes necesarios en caso se requiera o profundizando los que

funcionan efectivamente.

Los resultados dan a conocer que en el afio 2020 se llevaron a
cabo 16 actividades de promocion comercial; una menos que el

promedio del periodo 2016 - 2020. Pero, los montos negociados se
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redujeron en -71.43% en los mismos periodos comparados. Asimismo,
La region que obtuvo el mayor monto negociado en las actividades de
promocion comercial en el afio 2020 fue San Martin, con el 45.46% del
total. En ese mismo aspecto, el sector productivo que destaco en las
negociaciones en el mismo afo fue Agro y Agroindustria, con el
75.53% del total negociado. De acuerdo con los resultados obtenidos
se plantearon las propuestas que, sin lugar a dudas, serviran como
material de consulta para futuras investigaciones. Después, se
ensefan las conclusiones, las que son pronunciadas como
contestacidén a los objetivos e hipotesis de este estudio. Al final, se
colocan las recomendaciones que conducen a responder el problema

de estudio, y la revision bibliografica.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes.

En el ano 2020, se realizd una investigacion de tipo
cuantitativa, nivel correlacional, disefo longitudinal - retrospectiva,
con una poblacién compuesta por el programa de promocién de
exportaciones de Promperu; determind que en el Peru se
implementaron diferentes medidas con el propdsito de promover
las exportaciones, como por ejemplo bajar el nivel de los
aranceles para las exportaciones e importaciones, eliminar las
barreras no arancelarias, hacer mas facil y entendible el sistema
fiscal, firmar tratados de libre comercio no solo con los principales
socios comerciales, sino ampliar a otros paises que significaban
un mercado potencial para el Peru. De todos ellos, la apertura
comercial producto de las firmas de los tratados de libre comercio
fue la herramienta mas efectiva, ya que abrié nuevos mercados
para los productos peruanos favoreciendo a las exportaciones de
las micro pequefias y medianas empresas, con un gran impacto
social. Justamente, a partir del ano 2004 se nota un incremento
sustancial en el valor de las exportaciones peruanas, las mismas
que han ido incrementandose afo a afo. Es preciso sefalar que,
desde los primeros afos del presente siglo, el Peru adopté una
politica comercial exterior agresiva, con muy buenos resultados.
Concluyé que toda empresa que quiere llegar a los mercados
internacionales tiene que capacitarse previamente en temas de
comercio internacional, adquirir informaciéon sobre posibles
compradores, asi como tomar conocimiento acerca de la
tendencia de los mercados; pero, sobre todo, participar en ferias
internacionales y ruedas de negocios. El papel de las agencias
de promocidn de exportaciones es fundamental para la
internacionalizacion de las empresas. Las herramientas de

promocién comercial no se relacionan con las oportunidades de



envios al exterior de las micro, pequefias y medianas empresas.
(Chumpitaz y Malpartida, 2020).

En el afio 2017, se llevd a cabo una investigacion de tipo
cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no experimental, conté con
una poblaciéon conformada por 07 empresas exportadoras de
maca; determiné que las ferias internacionales constituyen una
importante vitrina para internacionalizar los productos peruanos,
destacando entre ellos los superalimentos, sobre todo la maca.
Dentro de las ferias recomendadas para este objetivo fueron:
Biofach, Fruit Logistica, Sial Paris, Sial China, Foodex Japan,
entre las mas importantes. En estas ferias se toman contacto con
los compradores internacionales y se consiguen pedidos
importantes; pero, previo a la participacion, los representantes de
las empresas deben capacitarse adecuadamente en temas de
coémo llevar a cabo una negociacion, como arreglar el stand de
exhibicién para atraer a los compradores internacionales, qué
aspectos se deben considerar antes, durante y después del
evento. Después del evento se deben retomar el contacto con el
importador para hacerle llegar las proformas, el envio de
muestras, etc. Otro aspecto a tener en cuenta la aceptacién de la
maca en el mundo como un producto energético de primer nivel.
Concluyé que las empresas conocen la realizacion de ferias
internacionales, pero tienen una participacion muy limitada. Una
de las razones es el costo de participacién y traslado hasta el pais
sede del evento, ya que en promedio el alquiler de un stand
bordea los US$ 5,000.00; a eso se tiene que agregar el costo de
los pasajes aéreo, los gastos de hospedaje, alimentacién y
pasajes locales que hacen un total de US$ 10,000.00 de inversién
que deben llevar a cabo, pero los resultados montos negociados o
resultados obtenidos superan largamente la inversion, por lo que
vale la pena asistir a estos eventos. EIl tema de fondo para que
una empresa participe en una feria internacional o rueda de
negocios, es la expectativa de obtener pedidos, lo que

incrementara sus ventas y, consecuentemente, sus ingresos. La
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segunda razon es dar a conocer al mundo los productos que
elabora, ya que un principio elemental sefala que nadie demanda
lo que no conoce. Las empresas exportadoras de macas son las
mismas que producen, por lo que conocen muy bien el producto.
(Torres, 2017).

En el ano 2017, se realizd una investigacion de tipo
cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no experimental, la poblacién
estuvo conformada por 04 ruedas de negocios del ano 2017;
determind que la produccion artesanal de Colombia necesita ser
articulada con la demanda. Para ello, se optd por las ruedas de
negocios como herramienta efectiva. Con este propdsito se
capacité a los empresarios artesanales en elementos de cémo
participar en una rueda de negocios, la elaboracién de catalogos,
lista de precios, imagen corporativa que incluye pagina web con
fotografias profesionales de los productos, preparaciéon de
muestras, técnicas de negociacion, entre las mas importantes.
Luego, se seleccionaron los eventos optando por: Rueda de
Negocios Expoartesano 2017 (Medellin), Rueda de Negocios
Dotacion Hotelera Procolombia 2017 (Barranquilla), Rueda de
Negocios Europa 2017 (Paris), y Rueda de Negocios
Expoartesanias (Bogota). Se definieron estos eventos como los
espacios propicios para poder exponer la oferta artesanal de
Colombia, directamente del productor al consumidor, obviando
varios eslabones de intermediarios, asi como poder identificar
posibilidades de negocios que les lleven a innovar productos,
alineados con la demanda del mercado. Concluyé que la
institucion Artesania de Colombia ha sido elemental en el
desarrollo y consolidacion del sector artesanal, constituyéndose
en una importante identificadora de posibilidades de negocios
gracias a los mercados seleccionados. Un factor decisivo en la
mejora de los productos fue la tecnificacion, procedimiento en que
el uso de los laboratorios locales jugdé un papel decisivo, aunado
al papel de los disefiadores que actualizaron los productos de

acuerdo a la demanda del mercado sin perder la expresion

6



cultural e identidad de las comunidades artesanales. Los
disefadores, ademas, le dieron el caracter de utilitario al producto
artesanal; es decir, no solo servir como ornamento sino también
cumpliendo alguna funcion o buscandoles una utilidad. Se pudo
fortalecer el area comercial y de exportacién de la organizacion,
como un factor fundamental para buscar la expansion mediante la
consecucion de nuevos mercados, tanto nacionales como
internacionales. (Fries y Barrios, 2017).

En el afio 2016, se desarrollé una investigacion de tipo
cuantitativa, nivel descriptivo, disefio no experimental, conté con
una poblaciéon conformada por todas las empresas de la macro
region oriente que participaron eventos de promocién comercial,
determind que es de vital importancia evaluar la participaciéon de
las empresas de la macro oriente en eventos de promocion
comercial, tales como; ferias internacionales, ruedas de negocios,
misiones comerciales, encuentros empresariales, entre otros,
participacion que ha sido propiciada por la Comision de la
Promocion del Perud Para la Exportacion y Turismo -
PROMPERU, vy auspiciada por otras como los gobiernos
regionales de Amazonas, Loreto, San Martin y Ucayali. Un factor
fundamental para una participacion exitosa en capacitacion previa
en como participar en ferias internacionales y ruedas de negocios.
Otro factor que influye en la internacionalizacion de las empresas
es el apoyo que las oficinas comerciales del Peru en el extranjero,
al identificar posibilidades de negocios en los paises donde se
ubican y brindar los consejos necesarios para ingresar con éxito.
El comercio transfronterizo es otra de las herramientas
recomendadas por Promperu y que deben ser aprovechadas para
su internacionalizacion. Concluy6 que fueron 947 las empresas
de la macro regién oriente que participaron en eventos de
promocion comercial durante el periodo 2011 — 2015, siendo la
Expoamazonica la principal actividad que congregdé al mayor
numero de empresas representando el 44.14% del total. De todas

las actividades de promocion comercial estudiadas, la macro
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1.2

rueda regional fue la herramienta de promocion comercial mas
utilizada aglutinando a 445 empresas, significando el 46.99% del
total. (Vela, 2016). Dentro de las macro ruedas regionales, la
Expoamazodnica ocup6 el primer lugar con la participacion de 418
empresas. Otras actividades de promocién comercial de
importancia fueron las ruedas de negocios, actividades en la que
participaron 21.86% de las empresas, equivalente a 207, seguido
muy de cerca por las ferias internacionales con 204 empresas. El
monto negociado por las empresas en eventos de promocion
comercial alcanzo6 la suma de US$ US$ 132,821,438.00 durante
el periodo 2011 — 2015. (Vela, 2016).

Bases teoricas.

La Comision de la Promocion del Peru Para la Exportacion
y el Turismo - PROMPERU (2018) define a la feria internacional
como una de las herramientas de promociéon comercial que
mejores resultados le ha venido dando a las empresas peruanas,
convirtiéndola en una de las mas eficaces, debido a que
promueve el acceso de los productos a los diferentes mercados y
lo que, es mas, trata de mantener su permanencia en él. La feria
se caracteriza por que el expositor muestra sus productos en un
recinto cerrado con el objetivo de que los compradores realicen
pedidos para ser atendidos en un lapso de doce meses.
También, se puede efectuar ventas directas pero la entrega del
producto se lleva a cabo el ultimo dia del evento. (PROMPERU,
2018).

La Camara de Comercio de Bogota (2018) sefiala que las
ferias internacionales son ambientes fisicos disefiados con fines
comerciales. En ella, los productores o expositores poseen la
alternativa de demostrar y vender sus productos, asi como cerrar
contratos para atender pedidos en un periodo posterior. Este
espacio comercial da la oportunidad de conocer la tendencia del

mercado para los productos ahi exhibidos, conocer cémo actua la
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competencia, poder ver los nuevos productos y los materiales
utilizados en su fabricacion, todo ello en un breve periodo que en
promedio es de tres dias, tiempo que dura una feria internacional.

(Camara de Comercio de Bogota, 2018).

Nifio (2014) precisa que las ferias internacionales son muy
buenas herramientas para poder mostrar un producto al mundo,
asi como a la empresa que lo produce. Esto se hace con el afan
de conseguir compradores que lo soliciten generandose un pedido
de exportacion que se debe concretar en el transcurrir de los
siguientes meses. La mejor manera de aprovechar las ventajas
de una feria es participar en una especializada como, por ejemplo,
una feria de alimentos organicos. Se tiene la seguridad que en
ella solamente estaran presentes compradores y expositores de
productos organicos, asi los negocios tendran la oferta y demanda
correcta. (Nifio, 2014).

La Comision de la Promocion del Peru Para la Exportacion
y el Turismo - PROMPERU (2018) define a las ruedas de
negocios como eventos internacionales caracterizados por unir
productores nacionales e importadores internacionales, quienes
se reunen previa elaboracion de agenda, en citas de negocios que
van de 20 a 30 minutos como maximo. Compradores y
vendedores conocen con anticipacion con quién y a qué hora se
van a reunir, lo que les da tiempo para prepararse
adecuadamente. Normalmente, con la agenda previa, el
comprador ingresa a la pagina web del vendedor y revisa los
productos y si le gusta o no; es decir, lleva a cabo un trabajo con
anterioridad, por lo que en la rueda de negocios lo unico que hace
es concretar el negocio poniéndose de acuerdo en precios,
cantidades y tiempo de atencién del pedido, asi como los términos
de comercio internacional pactado, ya que ahi figuran los
derechos y obligaciones de Ilas partes intervinientes.
(PROMPERU, 2018).



1.3

Burga (2018) precisa que no hay herramienta mas simple y
directa para concretar negocios que una rueda de negocios,
actividad que tiene como medio unir a los ofertantes y
demandantes en un ambiente fisico, donde se lleva a cabo las
negociaciones de acuerdo a una agenda y horarios previamente
confeccionados. Este instrumento es utilizado por algunos paises
para promover sus exportaciones, siendo éstos quienes invitan a
los importadores profesionales con todos los gastos,
solicitandoles unicamente que hagan pedidos. Quedo
demostrado que esto es sumamente rentable, ya que los montos

negociados superan largamente el dinero invertido. (Burga, 2018)

Bernal (2018) denomina a las ruedas de negocios como a
encuentros profesionales de compradores y vendedores, de
acuerdo a citas planificadas, ambientando un espacio para las
negociaciones. A lo largo de los afios, se ha podido comprobar
que las ruedas de negocios han permitido a las micro, pequenas y
medianas empresas, insertarse al mercado internacional a través
de la integracion comercial, ya sea de manera bilateral o en

bloques econdémicos. (Bernal, 2018).

Definicion de términos basicos.

Canales de distribucion: medios a través de los cuales se hace
llegar el producto terminado desde la fabrica hasta el consumidor
final. (PROMPERU, 2018).

Comercio electrénico: forma de transar bienes entre compradores
y vendedores, mediante plataformas o mercados Vvirtuales,
creados con tal propésito. (PROMPERU, 2018).

Encuentro empresarial: reunion de negocios entre compradores y
vendedores, en un ambiente fisico, sin previo horario de citas; es
decir, el que va llegando va pasando. (PROMPERU, 2018).
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Ferias internacionales sectoriales: evento de exposicion de
productos en un recinto ferial, visitado por compradores
profesionales del sector correspondiente. Estos eventos son
cerrados al publico en general y duran de dos a tres dias.
(PROMPERU, 2018).

Ferias internacionales multisectoriales: evento consistente en la
demostracion de productos en un recinto ferial. Participa el
publico en general ya que existe gran variedad de productos de
todos los sectores. Suelen durar mas dias que las ferias
especializadas sectoriales. (PROMPERU, 2018).

Misiones comerciales: grupo de empresarios organizados que
visitan un determinado pais o ciudad con el objetivo de reunirse
con compradores locales tratando de hacer negocios. Es liderada
por la agencia de promocién de exportaciones. (PROMPERU,
2018).

Misiones inversas: grupo de compradores internacionales que son
traidos al pais por la agencia de promocion de las exportaciones o
similares, para visitar empresas exportadoras, con el objetivo que
conozcan de primera mano la empresa y la produccién, y asi
poder colocar pedidos de exportacion. (PROMPERU, 2018).

Misiones tecnoldgicas: empresarios organizados de un sector
determinado que visitan un pais lider en la produccion de
tecnologia, para adquirir maquinarias, equipos e insumos, que les

permita aumentar y mejorar la produccién. (PROMPERU, 2018).

Operador logistico: persona natural o juridica encargada del
embarque, transporte y desembarque de la carga de exportacion,
asi como posibles transbordos para llegar a destino.
(PROMPERU, 2018).
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Ruedas de negocios: eventos de promocion comercial que
consiste en entrevistas, previamente programadas, entre
compradores y vendedores. Cada cita de negocios dura en
promedio 30 minutos, periodo en el cual se debe cerrar la
transaccion. (PROMPERU, 2018).

Transporte multimodal: forma de transporte de carga que utiliza
mas de un medio de transporte, pudiendo combinar el transporte
fluvial con el transporte aéreo y terrestre, para trasladar una carga
determinada desde el pais de origen hasta el pais de destino.
(PROMPERU, 2018).
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CAPITULO II: VARIABLES E HIPOTESIS

2.1 Variables y su operacionalizacion.

>

Variables.
a) Pandemia COVID 19.

b) Actividades de Promocion Comercial.

Definiciones conceptuales.

a) Pandemia COVID 19: enfermedad infecciosa originada por
el virus SARS CoV - 2, que llevd a paralizar las
actividades econdmicas el afio 2020.

b) Actividades de Promocion Comercial: actividades
comerciales para dar a conocer al mundo la oferta

exportable de la macro regién oriente.

Definiciones operacionales.
a) Variable Independiente (X): Pandemia COVID 19.
b) Variable Dependiente (Y): Actividades de Promocion

Comercial.

Indicadores.

a) Paralizacion de la economia por la pandemia COVID 19.

O

Monto negociado en actividades de promocién comercial.

O

)
) Monto negociado por region.
)

d) Monto negociado por sector.

indices.
a) De la paralizacion de la economia por la pandemia COVID
19:
- Al 100%.
- Entre 60% - 99%.
- Entre 00% - 59%.
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b) Del monto negociado en actividades de promocién
comercial:
- Reduccidn entre 00% - 20%.
- Reduccidn entre 21% - 50%.
- Reduccién entre 51% - 100%.

c) Del monto negociado por region:

Amazonas.

Loreto.
San Martin.

Ucayali.

d) Del monto negociado por sector:

Agro y agroindustria.

Pesca.

Madera.

Otros sectores.

» Instrumento.
El instrumento utilizado fue la Ficha de Registro de Datos, en
la que se recopilaron los datos referidos a los montos
negociados en actividades de promocion comercial por

empresas exportadoras de la macro region oriente.
2.2 Formulacion de la hipétesis.
Hipotesis principal:
La pandemia COVID 19 tiene como efecto la reduccion en mas
del 50% de las actividades de promociéon comercial en
comparacion al promedio de los ultimos cuatro afos, de las

empresas exportadoras de la Macro Region Oriente en el periodo
2020.
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Hipotesis derivadas:

1.

Los montos negociados en las actividades de promocién
comercial de las empresas de la Macro Region Oriente en el
periodo 2020, se reducen a menos del 20% del promedio de
los ultimos cuatro anos.

La regién con mayor monto negociado en las actividades de
promocién comercial de la macro region oriente en el periodo
2020, es la region San Martin.

El sector con mayor monto negociado en las actividades de
promocién comercial de la macro region oriente en el periodo

2020, es Agro y Agroindustria.
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3.1

3.2

CAPITULO Ill: METODOLOGIA

Tipo y diseio de la investigacion.

Tipo de investigacion.

Esta investigacion es de tipo cuantitativa por su naturaleza debido
al enfoque analitico y uso de herramientas estadisticas para
obtener los resultados. Asimismo, es descriptivo en base a su
nivel de explicacion, ya que tiene como objetivo llevar a cabo un
analisis del efecto de la pandemia COVID 19 en las actividades de
promocidén comercial de las empresas exportadoras de la macro

region oriente, realizadas en el periodo 2020.

Disefio de la investigacion.

El disefio del estudio es de tipo no experimental, pues los valores
de las variables de estudio son tomados tal y cual existen en la
base de datos respectiva, sin manipulacién adrede y sin alteracion
del entorno. Responde al siguiente esquema.

Dénde:
M = Muestra de la investigacién (es igual a la Poblacion).
O = Efecto de la pandemia COVID 19 en las actividades de

promocién comercial.

Poblaciéon y muestra.

Poblacion de estudio.

La poblacién de estudio esta conformada por 163 empresas
exportadoras de la macro regidn oriente que participaron en
actividades de promocion comercial.

Tamano de la muestra de estudio.

16



3.3

3.4

La muestra es igual a la poblacién; es decir, 163 empresas

exportadoras de la macro region oriente.

Tipo de muestreo y procedimiento de seleccion de la muestra.
No aplica el tipo de muestreo debido a que se trabajé con toda la

poblacion.

Criterios de seleccion.

» Criterios de inclusion: empresas exportadoras de la macro
region oriente que hayan participado en actividades de
promocion comercial durante el afio 2020.

» Criterios de exclusion: empresas de la macro region oriente
que hicieron envios al exterior en el afio 2020 pero que no

participaron en actividades de promocion comercial.

Técnica e instrumentos.

Técnica.

Se utilizé la técnica denominada revision de fuentes secundarias o
también conocida como revisibn documental, debido a que se
trabajo con datos que provienen de fuentes de segunda mano
conseguidos de la Comision de Promocion del Peru Para la
Exportacion y el Turismo — PROMPERU, y de la Superintendencia

Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria - SUNAT.

Instrumento de recoleccion de datos.

Para la recoleccion de datos, se empled la ficha de registro de
datos, o también conocida como hoja de recoleccion de datos,
donde fueron registrados los resultados de la participacidon de las
empresas de la macro region oriente en las actividades de

promocion comercial.

Procedimientos de recoleccion de datos.
El procedimiento de recoleccion de datos se llevo a cabo de la

forma siguiente:
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» Se disend la ficha de registro de datos para recopilar
informacion sobre la participacion de empresas exportadoras
de la macro region oriente en actividades de promocion
comercial.

» Se selecciond la base de datos de donde se consiguieron los
datos estadisticos necesarios para el desarrollo de la
investigacion.

» Se procedid a revisar la base de datos de la Comisién de
Promocion del Peru Para la Exportacion y Turismo -
PROMPERU, y de la Superintendencia Nacional de Aduanas
y Administracion Tributaria - SUNAT.

» Con los datos obtenidos, se procedid a trabajarlos tomandose
el monto negociado en las actividades de promocion
comercial. numero de empresas que participaron, las regiones
estuvieron presentes en las negociaciones, asi como
identificar el sector productivo que mas negocios consiguio.

» También se analizd el numero de empresas exportadoras
participantes en los diferentes eventos.

» Del mismo modo, se identifico la region de la macro region
oriente de acuerdo a los montos negociados en las
actividades de promocion comercial.

» Asimismo, se analizaron los productos mas negociados para

saber cual es el sector productivo que mas aporto.

3.5 Técnicas de procesamiento y analisis de los datos.

» Luego de haber conseguido la informacion de acuerdo con el
procedimiento descrito lineas arriba, se procedid a construir la
base de datos para esta investigacion.

» Se utilizd la estadistica descriptiva, donde el uso de
frecuencias simples, porcentajes relativos, porcentajes
acumulados, variaciones porcentuales y otros instrumentos,

fueron necesarios.
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3.6

» Después, se confeccionaron las tablas con los resultados de
la participacidn de las empresas de la macro region oriente
que participaron en eventos de promocién comercial.

» Las tablas y graficos se confeccionaron teniendo en cuenta
los objetivos y las hipotesis de la investigacion.

» Se llevdé a cabo un andlisis del numero de empresas y el
monto negociado en las actividades de promocion comercial.

» Los montos negociados se separaron por regiones para ver
cual de ellas es la que consiguié mayores contratos.

» Se tuvo en cuenta el sector productivo cuyos productos fueron

mas requeridos en las actividades de promocion comercial.

Aspectos éticos.

Cuando se lleva a cabo un trabajo de investigacion, como la
presente tesis doctoral, se tiene que observar durante todo el
proceso una conducta responsable por los encargados de
ejecutarla. En este sentido, cuando se consigné una cita
bibliografica se hizo otorgando los créditos al autor, identificando
convenientemente la fuente de donde de donde se ha obtenido.
Asimismo, los valores estadisticos fueron transcritos tal como
figura en la fuente, sin alteracion alguna guardando la autenticidad
de los mismos. Del mismo modo, se deja constancia expresa que
toda la informacion obtenida es utilizada unicamente con fines

académicos, para la elaboracion de esta tesis.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1 Actividades de Promocion Comercial.

Tabla N° 01
Actividades de Promocion Comercial en la Macro Region
Oriente, Periodo 2016

Actividad Cantidad Porcentaje
(%)

Ferias Internacionales 4 23.53%
Ruedas de Negocios 5 29.41%
Encuentros Empresariales 0 0.00%
Misiones Comerciales 0 0.00%
Misiones Inversas 5 29.41%
Otras Actividades 3 17.65%

Total 17 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 01
Actividades de Promocién Comercial en la Macro Regién
Oriente, Periodo 2016

Misiones Comerciales  0.00%

Encuentros Empresariales = 0.00%

Fuente: Promperu- MRO.

Las actividades de promocion comercial en la Macro
Regién Oriente de PROMPERU en el afio 2016 ascendieron a 17

eventos, destacadno en primer lugar las ruedas de negoios y las

misiones inversas con 05 actividades cada uno, significando el

29.41% el total.



Tabla N° 02
Actividades de Promocion Comercial en la Macro Region
Oriente, Periodo 2017

Actividad Cantidad Porcentaje
(%)

Ferias Internacionales 3 25.00%
Ruedas de Negocios 3 25.00%
Encuentros Empresariales 1 8.33%
Misiones Comerciales 3 25.00%
Misiones Inversas 2 16.67%
Otras Actividades 0 0.00%

Total 12 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 02
Actividades de Promocion Comercial en la Macro Region
Oriente, Periodo 2017

Otras Actividades = 0.00%

Misiones Inversas 16.67%

Misiones Comerciales 25.00%

Encuentros Empresariales 8.33%

Ruedas de Negocios 25.00%

Ferias Internacionales 25.00%

Fuente: Prompert - MRO.

En el ano 2017, las actividades de promocion comercial en
la Macro Regién Oriente sumaron 12, cinco (05) menos que en el
periodo anterior. Destacan en el primer lugar las ferias
internacionales, las ruedas de negocios y las misiones
comerciales, con tres (03) eventos cada uno de ellos significando

el 25% respectivamente. Dentro de los eventos de mayor
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importancia destaca la macro rueda deminada Expoamazodnica,

conformado por feria y rueda de negocios, entre otros.

Tabla N° 03
Actividades de Promocién Comercial en la Macro Regién
Oriente, Periodo 2018

Actividad Cantidad Porcentaje
(%)

Ferias Internacionales 5 27.78%
Ruedas de Negocios 4 22.22%
Encuentros Empresariales 2 11.11%
Misiones Comerciales 1 5.56%
Misiones Inversas 5 27.78%
Otras Actividades 1 5.56%

Total 18 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 03
Actividades de Promocién Comercial en la Macro Regién
Oriente, Periodo 2018

Otras Actividades

5.56%

Misiones Inversas 7.78%

Misiones Comerciales 5.56%

Encuentros Empresariales 11.11%

Ruedas de Negocios 22.22%

Ferias Internacionales 7.78%

Fuente: Prompert - MRO.

El afio 2018, sumaron 18 las actividades de promocion
comercial acontecidas en la Macro Region Oriente promovidas
por PROMPERU, destacando en primer orden las ferias
internacionales y las misiones inversas, con 05 eventos cada una

y que significan el 27.78% del total cada una. Las misiones
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inversas son aquellas actividades en las que se traen a los
compradores y se les lleva a visitar las instalaciones de la
empresa exportadora para que vean la produccién y hagan

pedidos.

Tabla N° 04
Actividades de Promocién Comercial en la Macro Regién
Oriente, Periodo 2019

Actividad Cantidad Porcentaje
(%)

Ferias Internacionales 6 36.84%
Ruedas de Negocios 6 31.58%
Encuentros Empresariales 1 5.26%
Misiones Comerciales 1 5.26%
Misiones Inversas 3 15.79%
Otras Actividades 1 5.26%

Total 19 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 04
Actividades de Promocion Comercial en la Macro Region
Oriente, Periodo 2019

Otras Actividades 5.26%

Misiones Inversas 15.79%

Misiones Comerciales 5.26%

Encuentros Empresariales 5.26%

Ruedas de Negocios 6.84%

Ferias Internacionales 31.58%

Fuente: Prompert - MRO.

En el ano 2019, las actividades de promocién comercial
sumaron la cantidad de 19; es decir, una mas que en el periodo

pasado. Destacan en primer lugar las ferias internacionales y las
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ruedas de negocios con seis (06) eventos cada una de ellas,
equivalente al 31.58% del total, por lo que, entre ambas significan
el 63.16% del total constituyéndose en las de mayor importancia.
El segundo evento mas realizado fue misiones inversas con 03

actividades, igual al 15.79%.

Tabla N° 05
Actividades de Promocién Comercial en la Macro Regién
Oriente, Periodo 2020

Actividad Cantidad Porcentaje
(%)

Ferias Internacionales 1 6.25%
Ruedas de Negocios 14 87.50%
Encuentros Empresariales 1 6.25%
Misiones Comerciales 0 0.00%
Misiones Inversas 0 0.00%
Otras Actividades 0 0.00%

Total 16 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 05
Actividades de Promocién Comercial en la Macro Regién
Oriente, Periodo 2020
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Fuente: Prompert - MRO.

En el 2020, fue un afio con pandemia caracterizado por el
cierre de la economia y la no realizacion de actividades

presenciales. Debido a ello, las actividades de promocion
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comercial se llevaron cabo de manera virtual a partir de la
segunda quincena de marzo, adaptandose las empresas a la
nueva normalidad. En este periodo se ejecutaron 16 actividades
de promocion comercial, destacando las ruedas de negocios
virtuales en primer orden al haberse realizado 14 eventos,
siginificando el 87.50% del total.

4.2 Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial.

Tabla N° 06
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2016

Actividad Monto Porcentaje
(US$) (%)

Ferias Internacionales 4,933,100 22.14%
Ruedas de Negocios 16,065,000 7211%
Encuentros Empresariales 1,280,000 5.75%
Misiones Comerciales 0 0.00%
Misiones Inversas 0 0.00%
Otras Actividades 0 0.00%

Total 22,278,100 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Gréfico N° 06
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2016
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En el afo 2016, las actividades de promocién comercial de
la Macro Regién Oriente dio como resultado un monto negociado
de US$ 22,278,100.00. Los mejores resultados se obtuvieron a
través de las ruedas de negocios pues gracias a ellas se
consiguion negociar la suma de US$ 16,065,000.00 que equivale
al 72.11% del total. EI segundo mayor monto corresponde a

ferias internacionales (22.14%).

Tabla N° 07
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2017

Actividad Monto Porcentaje
(US$) (%)
Ferias Internacionales 1,280,000 4.84%
Ruedas de Negocios 22,733,700 85.98%
Encuentros Empresariales 2,426,000 9.18%
Misiones Comerciales 0 0.00%
Misiones Inversas 0 0.00%
Otras Actividades 0 0.00%
Total 26,439,700 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 07
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2017
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En el aino 2017, el monto negociado en actividades de
promocién comercial en la Macro Regién Oriente se incrementd
en 18.68% comparativamente con el afo pasado. EI mayor
monto negociado fue obtenido gracias a las ruedas de negocios,
al haberse alcanzado la suma de US$ 22,733,100.00; significando
el 85.98% del total. Se encuentros empresariales se colocaron en
segundo lugar en importancia con un valor de US$ 2,426,000.00
(9.18%).

Tabla N° 08
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2018

Actividad Monto Porcentaje
(USS$) (%)

Ferias Internacionales 1,235,000 3.49%
Ruedas de Negocios 33,188,000 93.69%
Encuentros Empresariales 1,001,000 2.83%
Misiones Comerciales 0 0.00%
Misiones Inversas 0 0.00%
Otras Actividades 0 0.00%

Total 35,424,000 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Gréfico N° 08
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2018
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El 2018 fue un afo excepcional respecto a los montos
negociados en actividades de promocion comercial en la Macro
Regién Oriente, al haber llegado a la cifra de US$ 35,424,000.00;
mostrando un crecimiento de 33.98% en comparacion con el afo
pasado. Las ruedas de negocios fueron las actividades que
reportaron el mayor monto negociado consiguiendo la suma de
US$ 33,188,000.00; que representa el 93.69% del total, seguido
por las ferias internacionales con US$ 1,235,000.00; igual al

3.49% del total.

Tabla N° 09
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2019

Actividad Monto Porcentaje
(US$) (%)

Ferias Internacionales 0 0.00%
Ruedas de Negocios 14,178,000 99.30%
Encuentros Empresariales 100,000 0.70%
Misiones Comerciales 0 0.00%
Misiones Inversas 0 0.00%
Otras Actividades 0 0.00%

Total 14,278,000 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 09
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2019
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El ano 2019, los montos negociados en actividades de
promocion comercial en la Macro Region Oriente sufrieron una
drastica contraccion de -59.98% comparativamente con el periodo
anterior, llegando a la cifra de US$ 14,278,000.00. Nuevamente,
la actividad con mayor monto negociado fue ruedas de negocios
alcanzando el monto de US$ 14,178,000.00; cifra que significa el
99.30% del total; es decir, casi el 100%. Los encuentros

empresariales llegaron a 0.70%.

Tabla N° 10
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2020

Actividad Monto Porcentaje
(USS$) (%)

Ferias Internacionales 40,000 0.57%
Ruedas de Negocios 5,990,000 85.21%
Encuentros Empresariales 1,000,000 14.22%
Misiones Comerciales 0 0.00%
Misiones Inversas 0 0.00%
Otras Actividades 0 0.00%

Total 7,030,000 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Gréfico N° 10
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Regién Oriente, Periodo 2020
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En el afo 2020, la tendencia de los montos negociados en
actividades de promocion comercial de la Macro Region Oriente
continud siendo decreciente, pues cay6 en -50.76%. respecto al
afio 2019 ubicandose en la suma de US$ 7,030,000.00. Las
ruedas de negocios se constituyeron en las principales generando
el 85.21% del total, igual a US$ 5,990,000.00. Los encuentros
empresariales se ubicaron en segundo lugar con la cifra de US$
1,000,000.00; representando el 14.22% del total.

4.3 Monto Negociado Segun Region.

Tabla N° 11
Monto Negociado en Actividades de Promocién Comercial
Segun Regién, Periodo 2016

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Amazonas 449,606.00 2.02%
Loreto 1,674,100.00 7.51%
San Martin 11,378,394.00 51.07%
Ucayali 2,526,000.00 11.34%
Otras Regiones 6,250,000.00 28.05%
Total 22,278,100.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 11
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Regidén, Periodo 2016
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El analisis del
promocién comercial segun region, en el afio 2016, da a conocer

que la principal fue la regién San Martin al haber logrado la cifra

monto negociado en actividades de

de US$ 11,378,394.00 que equivale al 51.07% del total.

segunda region de la Macro Region Oriente con mayor monto
negociado fue Ucayali, con la suma de US$ 2,526,000.00
significando el 11.34% del total.

tercer lugar con US$ 1,674,100.00 (7.51%).

Tabla N° 12

Monto Negociado en Actividades de Promocién Comercial
Segun Regién, Periodo 2017

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Amazonas 5,041,000.00 19.07%
Loreto 844,818.00 3.20%
San Martin 12,120,182.00 45.84%
Ucayali 2,335,000.00 8.83%
Otras Regiones 6,098,700.00 23.07%
Total 26,439,700.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 12
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En el afio 2017, la regién con el mayor monto negociado en
actividades de promocion comercial en la Macro Region Oriente
fue San Martin, con el valor de US$ 12,120,182.00 equivalente al
45.84% del total. En segunda posicion se ubica la regién
Amazonas con un monto negociado de US$ 5,041,000.00 que
significa el 19.07% del total. Por otro lado, la regién Ucayali se
encuentra en el tercer lugar al haber conseguido negociar la suma
de US$ 2,335,000.00 (8.83%). La region Loreto ocupa el cuarto

lugar con US$ 844,818.00 (3.20%).

Tabla N° 13
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Regién, Periodo 2018

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Amazonas 2,275,000.00 6.42%
Loreto 3,231,000.00 9.12%
San Martin 13,965,000.00 39.42%
Ucayali 5,715,000.00 16.13%
Otras Regiones 10,238,000.00 28.90%
Total 35,424,000.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 13
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Regién, Periodo 2018
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En el afio 2018, la region San Martin se muestra como la
de mayor monto negociado con US$ 13,965,000.00 ocupando el
primer lugar en la Macro Regién Oriente, monto equivalente al
39.42% del total.
Ucayali al haber conseguido un monto negociado de US$
5,715,000.00; que representa el 16.13% del total.
posicion es ocupada por la region Loreto con un monto negociado
de US$ 3,231,000.00 (9.12%), mientras que la region Amazonas

se ubica al final con el 6.42%.

Tabla N° 14
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Regién, Periodo 2019

En segunda posicion se encuentra la region

La tercera

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Amazonas 209,000.00 1.46%
Loreto 205,000.00 1.44%
San Martin 7,235,000.00 50.67%
Ucayali 816,000.00 5.72%
Otras Regiones 5,813,000.00 40.71%
Total 14,278,000.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 14
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Regién, Periodo 2019
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En el afo 2019, el monto negociado en actividades
comerciales muestra a la regién San Martin como la de mayores
logros, habiendo llegado al valor de US$ 7,235,000.00 que
equivale el 50.67% del total. La segunda regidon que sobresale es
Ucayali con un monto negociado que alcanzé la cifra de US$
816,000.00; representando el 5.72% del total negociado. La
region Loreto se posesion6é en el tercer lugar con un monto
negociado de US$ 205,000.00; que equivale al 1.44% del total.

La regiéon Amazonas llegé a negociar US$ 209,000.00 (1.46%).

Tabla N° 15
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Regién, Periodo 2020

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Amazonas 2,960,000.00 42.11%
Loreto 74,000.00 1.05%
San Martin 3,196,000.00 45.46%
Ucayali 800,000.00 11.38%
Otras Regiones 0.00 0.00%
Total 7,030,000.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 15
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Regidén, Periodo 2020
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El andlisis de los montos negociados en actividades de
promocién comercial en la Macro Region Oriente identifica a San
Martin como la que consiguié obtener el maximo valor, llegando a
negociar la suma de US$ 3,196,000.00; significando el 45.46% del
total. La region Amazonas se situa en la segunda posicién con un
monto negociado de US$ 2,960,000.00; cifra equivalente al
42.11% del total. Por su parte, la region Ucayali negocié el monto
de US$ 800,000.00 (11.38% del total) y Amazonas con 1.05% del

total.

4.4 Monto Negociado Segun Sector.

Tabla N° 16
Monto Negociado en Actividades de Promocién Comercial
Segun Sector, Periodo 2016

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Agro y Agroindustria 18,198,894.00 81.69%
Biocomercio 1,097,500.00 4.93%
Madera 481,706.00 2.16%
Pesca 2,300,000.00 10.32%
Artesania 200,000.00 0.90%
Total 22,278,100.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 16
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2016
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En el afio 2016, el sector Agro y Agroindustria consiguidé un
monto negociado de US$ 18,198,894.00 en actividades de
promocién comercial, significando el 81.69% del total, siendo el
café y cacao los productos con mayor demanda. El sector Pesca
ocupo la segunda ubicacién pues obtuvo un monto negociado de
US$ 2,300,000.00; que equivale al 1.32% el total. En ese mismo
sentido, el sector Biocomercio alcanzé negociar un valor de US$
1,097,500.00; igual al 4.93%; y el sector Madera con US$

481,706.00 (2.16%).

Tabla N° 17
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2017

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Agro y Agroindustria 20,828,182.00 78.78%
Biocomercio 4,531,000.00 17.14%
Madera 500,000.00 1.89%
Pesca 359,518.00 1.36%
Artesania 221,000.00 0.84%
Total 26,439,700.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 17
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2017
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El andlisis del monto negociado en actividades de
promocién comercial segun sector productivo en la Macro Regién
Oriente, da a conocer que el sector Agro y Agroindustria fue el
que negocioé los mayores valores llegando a US$ 20,828,182.00;
cifra equivalente al 78.78% del total. Nuevamente, los productos
mas negociados fueron café y cacao. EIl sector Biocomercio se
posiciond en el segundo lugar con un valor negociado de US$
4,531,000.00; cifra que equivale al 17.14% del total, seguido del

sector Madera con 1.89% del total.

Tabla N° 18
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2018

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Agro y Agroindustria 22,569,000.00 63.71%
Biocomercio 4,608,500.00 13.01%
Madera 5,600,000.00 15.81%
Pesca 1,525,000.00 4.30%
Artesania 1,121,500.00 3.17%
Total 35,424,000.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 18
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2018
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El andlisis del monto negociado en actividades de
promocién comercial en la Macro Region Oriente durante el aino
2018, demuestra que el sector Agro y Agroindustria se pudo en
primer lugar debido a la negocion de ventas por US$
22,569,000.00; equivalente al 63.71% del total. El segundo sector
con el mayor valor negociado fue Madera, al haber obtenido la
suma de US$ 5,600,000.00; significando el 15.81% del total. En
ese mismo sentido, el sector Biocomercio pudo negociar la suma

de US$ 4,608,500.00; que representa el 13.01% del total.

Tabla N° 19
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2019

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Agro y Agroindustria 8,929,000.00 62.54%
Biocomercio 3,449,000.00 24.16%
Madera 1,000,000.00 7.00%
Pesca 350,000.00 2.45%
Artesania 550,000.00 3.85%
Total 14,278,000.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 19
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2019
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El monto negociado en actividades de promocion comercial
en la Macro Region Oriente en el afio 2019, demuestra que el
sector Agro y Agroindustria consiguié el mayor valor habiendo
negociado la suma de US$ 8,929,000.00; cifra que equivale al
62.54% del total, destacando al café y al cacao como los
productos mas solicitados. El segundo sector en importancia fue
Biocomercio con un valor de US$ 3,449,000.00 logrados en los
diferentes eventos, que representa el 24.16% del total. Maderas

esta en tercer lugar con US$ 1,000,000.00 (7% del total).

Tabla N° 20
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2020

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Agro y Agroindustria 5,310,000.00 75.53%
Biocomercio 1,720,000.00 24.47%
Madera 0.00 0.00%
Pesca 0.00 0.00%
Artesania 0.00 0.00%
Total 7,030,000.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 20
Monto Negociado en Actividades de Promocion Comercial
Segun Sector, Periodo 2020
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4.5

En el periodo 2020, marcado por la pandemia del COVID —
19, el sector Agro y Agroindustria negocié la suma de US$
5,310,000.00; significando el 75.53% del total, gracias a eventos
virtuales de promocién comercial adoptados por las actuales
circunstancias. El sector Bioomercio llegd a segunda posicién en
importancia gracias al monto negociado de 1,720,000.00; valor
que representa el 24.47% del total. Se debe destacar que en este

periodo solo se negociaron productos de estos dos sectores.

Anadlisis de las variables relevantes.

En la Tabla N° 21, se puede observar la comparacién del
numero de actividades de promocion comercial de la Macro
Region Oriente entre el promedio del periodo 2016 — 2020,
considerados como anos pre pandemia, y el afio 2020 (afio de
pandemia). En este sentido, se llevaron a cabo 05 ferias
internacionales en promedio por ano, en el periodo 2016 — 2020,
mientras que en el afo 2020 solo se ejecutd 01 evento. El
promedio anual de ruedas de negocios del periodo 2016 — 2019
es 05, mientras que el ano 2020 se realizaron 14; este incremento
sustancial se dio a que en el afo 2020 las operaciones de
promocién comercial se virtualizaron ya que estaba prohibido
ejecutar eventos presenciales debido a la afectacion por la
pandemia. Los encuentros empresariales fueron de una (01)
unidad tanto en el promedio anual del periodo 2016 — 2019 como
en el ano 2020, ya que solo se consider6 al Encuentro
Empresarial Trinacional Perd —Colombia — Brasil que se lleva a
cabo una vez por afo. ElI promedio anual de misiones
comerciales en el periodo 2016 — 2019 fue de una (01) y en el afio
2020 no se realizé ninguno por el estado de excepcién debido a la
pandemia. Del mismo modo, las misiones inversas se realizaron
04 en promedio por afno durante el periodo 2016 — 2019, y el afo
2020 no se llevd a cabo ninguna. Lo mismo sucedié con otras
actividades, ya que en promedio se llevaron una (01) por afio en
el periodo 2016 — 2020, y ninguna en el ano 2020.
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Tabla N° 21
Comparacion Del Niumero de Actividades de Promocion Comercial
de la Macro Region Oriente, Periodo Pre Pandemia y 2020

Actividad Promedio Periodo 2020 Comparacion
2016 - 2019 (%)

Ferias Internacionales 5 1 -80.00%
Ruedas de Negocios 5 14 180.00%
Encuentros Empresariales 1 1 0.00%
Misiones Comerciales 1 0 -100.00%
Misiones Inversas 4 0 -100.00%
Otras Actividades 1 0 -100.00%

Total 17 16 -5.88%

Fuente: Promperu - MRO.
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Como se puede observar en la Tabla N° 21, el promedio
por afo de actividades de promocion comercial en el periodo 2016
— 2019 fue de 17 eventos, mientras que en el afio 2020 fue de 16;
es decir -5.88%. En tal sentido, se concluye que la pandemia por
COVID 19 no afecto sustancialmente la realizacion de actividades
de promocién comercial de la Macro Regién Oriente en el afi0
2020, ya que tan solo se redujo en -5.88%, y no en mas del 50%

como planteaba la hipotesis general.
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En la Tabla N° 22, se puede apreciar la comparaciéon del
monto negociado de las actividades de promocién comercial de la
Macro Regién Oriente durante el promedio anual del periodo 2016
— 2019 y del afio 2020. Asi, por ejemplo, las ferias comerciales
que en promedio anual negociaron de US$ 1,862,025.00 durante
el periodo 2016 — 2019, disminuyeron en -97.85% el afo 2020
llegando a US$ 40,000.00. En ese mismo sentido, las ruedas de
negocios fueron de US$ 21,541,175.00 en promedio por afo
durante el periodo 2016 — 2019, cayd en -72.19% el ano 2020
llegando al valor de US$ 5,990,000.00. La menor contraccion se
dio en los encuentros empresariales, ya que paso de US$
1,201,750.00 promedio por afio en la serie 2016 — 2019, a US$
1,000,000.00 el afo 2020 significando una contraccién de -
16.79%. En el afo 2020 no se realizaron las siguientes
actividades comerciales: misiones comerciales, misiones inversas

y otras actividades.

Tabla N° 22
Comparacién Del Monto Negociado de Las Actividades de Promocién
Comercial de la Macro Regioén Oriente, Periodo Pre Pandemia y 2020

Actividad Promedio Periodo 2020 Comparacion
2016 - 2019 (%)

Ferias Internacionales 1,862,025 40,000 -97.85%
Ruedas de Negocios 21,541,175 5,990,000 -72.19%
Encuentros Empresariales 1,201,750 1,000,000 -16.79%
Misiones Comerciales 0 0 -100.00%
Misiones Inversas 0 0 -100.00%
Otras Actividades 0 0 -100.00%
Total 24,604,950 7,030,000 -71.43%

Fuente: Promperu - MRO.
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Grafico N° 22
Comparacién Del Monto Negociado de Las Actividades de Promocién
Comercial de la Macro Region Oriente, Periodo Pre Pandemia y 2020
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Fuente: Prompert - MRO.

En tal sentido, se concluye que los montos negociados en
actividades de promocion comercial de la Macro Regién Oriente,
se redujeron en -71.43 el afio 2020 en relacion al promedio anual
del periodo 2016 — 2020.

En la Tabla N° 23, se da a conocer el resultado de los
montos negociados en actividades de promocién comercial segun
region en el periodo 2020. En este sentido, la region San Martin
se ubica en el primer lugar con un valor negociado de US$
3,196,000.00; equivalente al 45.46% del total. El segundo lugar
es para la region Amazonas debido a que pudo negociar el monto
de US$ 2,960,000.00 durante el afio 2020, significando el 42.11%
del total. En tercer lugar, esta la region Ucayali con un monto
negociado de US$ 800,000.00; igual al 11.38% del total.

La region Loreto se posiciond en la cuarta ubicacion

gracias al monto negociado de US$ 74,000.00 que representa el
1.05% del total.
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Se debe precisar que los principales productos negociados
por la region San Martin son café y cacao, productos que forman

parte sustancial de la canasta exportadora de la region.

En el caso de la region Amazonas, el café representa casi

el 100% del valor de las exportaciones.

Tabla N° 23
Resultado de Los Montos Negociados en Actividades de Promocién
Comercial Segun Regién, Periodo 2020

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Amazonas 2,960,000.00 42.11%
Loreto 74,000.00 1.05%
San Martin 3,196,000.00 45.46%
Ucayali 800,000.00 11.38%
Otras Regiones 0.00 0.00%
Total 7,030,000.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.

Grafico N° 23
Resultado de Los Montos Negociados en Actividades de Promocién
Comercial Segun Regién, Periodo 2020
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Fuente: Prompert - MRO.

De esta manera, se concluye que la region con el mayor

monto negociado en las actividades de promocion comercial de la
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Macro Regién Oriente es San Martin, con el 45.46% del total, en
el periodo 2020.

En la Tabla N° 24, se muestra el resultado de los montos
negociados en actividades de promocion comercial de la Macro
Regioén Oriente segun sector, llevado a cabo en el periodo 2020.
Es asi que el sector Agro y Agroindustria se constituy6 en el de
mayor importancia habiendo negociado la suma de US$
5,310,000.00; significando el 75.53% del total.

En segundo lugar, en importancia se encuentra el sector
Biocomercio, el mismo que obtuvo un monto negociado de US$
1,720,000.00; equivalente al 24.47% del total.

Los demas sectores no registraron participacidon en
actividades de promocidn comercial debido a la situacion

excepcional derivada de la pandemia del COVID 19.

Tabla N° 24
Resultado de Los Montos Negociados en Actividades de Promocion
Comercial Segun Sector, Periodo 2020

Region Monto Participacion
(US$) (%)
Agro y Agroindustria 5,310,000.00 75.53%
Biocomercio 1,720,000.00 24.47%
Madera 0.00 0.00%
Pesca 0.00 0.00%
Artesania 0.00 0.00%
Total 7,030,000.00 100.00%

Fuente: Promperu - MRO.
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Grafico N° 24
Monto Negociado en Actividades de Promocién Comercial
Segun Sector, Periodo 2020
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Agroindustria Fuente: Prompert - MRO.

En conclusion, se pude afirmar que el sector con mayor
monto negociado en actividades de promocion comercial en la

Macro Region Oriente es Agro y Agroindustria (75.53%), durante
el periodo 2020.
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CAPITULO V: DISCUSION DE LOS RESULTADOS

De acuerdo con lo expresado por Torres (2017), las ferias
internacionales son muy buenas herramientas para promocionar los
productos y las empresas peruanas, ya que ser conocidos en el
exterior es parte de la internacionalizacién; pero, ademas, los
consumidores demandan un bien cuando lo conocen. En tal sentido,
es sumamente importante darse a conocer por los clientes. Por otro
lado, en las ferias internacionales el exportador puede enterarse de las
ultimas tendencias del mercado, pues los compradores que concurren
a ella son profesionales, y marcan la pauta en cuanto a formas,
colores, sabores, presentaciones, etc.

Asimismo, en una feria internacional se puede hacer inteligencia
de mercado observando a la competencia, a qué precios vende, qué
insumos utiliza, entre otros. Es por ello que se debe seleccionar a la
feria internacional adecuada, ya que son conocidas en el mundo las
principales de cada sector; asi por ejemplo se puede mencionar a: Fruit
Logistica (alimentos, Alemania), Foodex (alimentos, Japoén), Pret a
Porter (confecciones, Francia), SCAA (café, EE. UU.), etc. Las
empresas pueden aprovechar las bondades de una feria internacional
cuando estas se realizan de manera presencial; pero, a partir de la
quincena de marzo del 2020 se cancelaron todas las ferias
presenciales del mundo por el tema de la pandemia del COVID 19. En
el segundo semestre del 2020, cuando se vio que la pandemia iba a
durar mas tiempo de lo previsto, se comenzaron a utilizar plataformas
virtuales de negocios para hacerlas por este medio.

Esta situacion irregular hizo que las empresas de la Macro
Region Oriente que normalmente participaban en 05 ferias
internacionales por afo en el periodo pre pandemia, se reduzca tan
solo a 01 en el afio 2020 y en modalidad virtual. Lo que si se
incrementd sustancialmente en este periodo fueron las ruedas de
negocios, que pasaron de 05 en promedio por afio en el periodo pre

pandemia, a 14 eventos en el afio 2020. Esta herramienta, las ruedas
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de negocios virtuales, pasaron a constituirse en la principal herramienta
de promocion comercial para las empresas exportadoras de la Macro
Region Oriente.

Segun Fries y Barrios (2017), de acuerdo a lo observado en la
participacion de las empresas colombianas en cuatro ruedas de
negocios, se puede deducir que éstas no se hallan alineadas con la
demanda de los compradores, y esto se debe a que no investigan
previamente al comprador, ya que si lo hicieran podrian enterarse qué
productos estan buscando, con qué caracteristicas, en qué cantidades,
con qué certificaciones, cuales son los margenes de precios que
manejan, entre otros.

Lo que no sucede con el comprador, ya que, como comprar es
su profesion, previamente analiza a los productores o empresarios
exportadores con quienes se va a reunir, arma un perfil de cada uno de
ellos y llega totalmente informado al proceso de negociacion en la cita
de negocios. El desconocimiento previo del perfil del comprador y lo
que esta buscando hace que los negocios no se concreten cuando se
encuentran cara a cara en una negociacion.

En el caso de las empresas de la Macro Region Oriente, con
frecuencia reciben capacitacion de PROMPERU para que puedan
llevar con éxito un proceso de negociacién. Es asi que, respecto a la
participacion en ferias se les capacita en todo lo que deben hacer
previo a la participacion en una feria o rueda de negocios; después,
qué hacer durante el evento; y, algo que es muy importante, qué hacer
después de concluido en evento, ya que surgen compromisos que
deben ser atendidos como, por ejemplo, el envio de proformas,
muestras, precios al por mayor, etc.

En tal sentido, debido a la capacitacion previa recibida, las
empresas de la Macro Region Oriente en 16 actividades de promocion
comercial en el ano 2020, mientras que en el periodo pre pandemia del
2016 al 2019 solo participaron en 17 eventos en promedio por afio. Es
decir, la reduccion no se ha dejado sentir de manera dramatica durante

la situacion atipica por pandemia.
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Por otro lado, Vela (2016) sostiene que la evaluacion de la
participacion en actividades de promocion comercial es una actividad
gue no se viene ejecutando por las empresas ni las instituciones que
las promueven; en tal sentido, no existe retroalimentacion ni medidas
correctivas para que la proxima vez se consiga una participacion
exitosa. En el caso de PROMPERU, si esta obligada a llevar a cabo
una evaluacion de la participacion y, posteriormente, se lleva a cabo
una reunidén de trabajo con los participantes para hacerles notar las
cosas positivas y negativas, con el unico objetivo de corregir las cosas
negativas y afianzar las positivas.

La Oficina de la Macro Regién Oriente de PROMPERU lleva a
cabo un trabajo de seguimiento a las empresas para conocer si se han
atendido los envios de muestras, las proformas, las 6rdenes de
pedidos, entre otras, ya que esta en juego el prestigio del pais. Si no
se cumple con lo solicitado por el importador, el desprestigio no solo
afecta al exportador sino al pais del exportador. En este aspecto, su
puede observar que el presente trabajo de investigacion muestra un
monto negociado de US$ 24,604,950.00 anual promedio de los cuatro
ultimos afos pre pandemia, el mismo que se ve reducido a US$
7,030,000.00 el afio 2020 por la afectacion del cierre de la economia y

la cancelacion de eventos presenciales.

Burga (2018) precisa que uno de los instrumentos mas efectivos
para internacionalizar un producto es la rueda de negocios, ya que en
ella se entrevistan cara a cara el comprador y el vendedor mediante
citas de negocios individuales. Son necesarias algunas acciones que
faciliten el proceso de negociacion, como por ejemplo el envio de
muestras, la entrega de muestras en el proceso mismo de negociacion,
degustar el producto ofrecido para evaluar, sabor, textura, etc. En el
caso de la presente investigacion se puede ver que los productos mas
exportados por las empresas de la Macro Region Oriente son café y
cacao. Para el éxito de la negociacion de éstos productos casi siempre
se recomienda que lleven a cata una cata con los compradores vy, asi,

puedan evaluar la calidad de los mismos, si se acercan a los perfiles
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que andan buscando, si los precios son adecuados en relacion a la
calidad observada, entre otros. Ambos productos, café y cacao, son
considerados en el sector Agro y Agroindustria, sector que representa
el 71.92% del monto total negociado en el periodo 2016 — 2020, y que
los productos antes mencionados constituyen la columna vertebral de

las exportaciones del sector.
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CAPITULO VI: PROPUESTA

Se propone que las empresas exportadoras se capaciten aun mas
en herramientas virtuales para poder participar con éxito en
actividades de promocion comercial que, si bien es cierto se esta
regresando a los eventos presenciales de manera gradual, pero la
modalidad virtual ha llegado para quedarse. En este sentido, las
ruedas de negocios se vienen desarrollando mediante las
diferentes plataformas, y para ello se necesita tener una pagina
web convenientemente desarrollada, catalogo virtual, participacion
en redes sociales, historial digital en redes sociales, entre otros.
Asimismo, deberan contemplar acciones complementarias, como
el envio de muestras, para reforzar el proceso de negociacion
durante la rueda y se puedan obtener pedidos. La pagina web
empresarial tiene que ser mantenida de manera permanente,
cambiandolos contenidos de manera mensual o bimensual, asi
como considerar las fotos actualizadas de los productos ofrecidos,
asi como las ventajas y caracteristicas que poseen. Del mismo
modo, el catalogo virtual tiene que ser actualizado cada cierto

tiempo, con los detalles antes sefalados.

Se propone estar al tanto de las lineas de crédito promocionales
puestas a disposicion por el gobierno, ya que tienen tasa de
interés preferenciales, por debajo del mercado, y que se vienen
otorgando para reactivar el aparato productivo del pais. Cada
linea tiene sus particularidades, por lo que resulta necesario
recibir las instrucciones precisas de profesionales entendidos en
la materia y asi poder armar solicitudes de acuerdo a las
exigencias de cada institucion financiera. El capital de trabajo se
ha vuelto imprescindible en este periodo de reactivacion de la
economia, ya que son muchas las empresas afectadas

directamente por el cierre de actividades el ano 2020, teniendo
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que asumir los costos fijos de mantener el personal sin trabajar y
sin generar ingresos, hasta el pago de alquileres.

Se propone que los empresarios continuen adquiriendo
conocimientos y habilidades en gestion del negocio, ya que los
tiempos han cambiado y ahora son diferentes al periodo pre
pandemia, son mas exigentes y requieren pronta respuesta y
accionar adecuado. En este aspecto, se debe procurar la
implementacion de herramientas modernas de gestidn, siendo la
planificacion estratégica una de las principales, asi como el
modelo Canvas, el analisis de las cadenas productivas, entre
otros. La adaptacion y perfeccionamiento del modelo de negocio
tiene que ser una constante en el accionar de la empresa,

buscando ser competitiva internacionalmente.
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CAPITULO VII: CONCLUSIONES

La pandemia COVID 19 hizo que las actividades de promocién
comercial de la Macro Region Oriente se redujeran en -5.88% el
afo 2020, pasando de 17 actividades promedio de los ultimos
cuatro anos (2016 — 2020) a tan solo 16. Lo que si se debe
precisar es que, en el afio 2020, las empresas de la macro regién
participaron principalmente de las ruedas de negocios virtuales
siendo 14 las que asistieron, significando el 87.50% del total de
actividades del ano. Ademas, en ese mismo afo participaron 05
empresas en la feria virtual In Cosmetic, llevada a cabo en Seul,
Corea del Sur. También participaron empresas de Ucayali en el
Encuentro Empresarial Ucayali (Peru) — Acre (Brasil) en el mes de
febrero del 2020, cuando aun se podia realizar eventos

presenciales.

Los montos negociados en actividades de promocion comercial en
la Macro Region Oriente, se redujo el afno 2020 en -71.43% en
comparacion con el promedio anual del periodo pre pandemia
2016 — 2019. Esto se debe principalmente a la drastica reduccion
de los valores negociados en ruedas de negocios virtuales, que
pasé de US$ 21,541,175.00 del promedio de 2016 — 2019 a US$
5,990,000.00 el afio 2020. Como se puede notar, la no
presencialidad en estos eventos fue decisivo en los montos
negociados, ya que el comprador necesita tener el producto a la
mano para evaluar diversas caracteristicas del mismo y asi poder

decidir su compra.

La regiébn con mayor monto negociado en actividades promocion
comercial de la Macro Region Oriente en el afio 2020 fue San
Martin, al haber conseguido la cifra de US$ 3,196,000.00
representando el 45.45% del total del afio. La segunda region con
mayor monto negociado fue Amazonas, ya que obtuvo el monto
de US$ 2,960,000.00; cifra equivalente al 42.11% del total.

53



El sector productivo con mayor monto negociado en las
actividades de promocion comercial de la Macro Region Oriente
en el ano 2020 fue Agro y Agroindustria, al haber logrado la cifra
de US$ 5,310,000.00 que representa el 75.53% del total. En
segunda posicion se encuentra el sector Biocomercio, con un
monto negociado de 1,720,000.00; valor que significa el 24.47%
del total.
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CAPITULO VIIl: RECOMENDACIONES

Se recomienda que los empresarios se capaciten de inmediato en
el uso de plataformas y herramientas digitales para poder
permanecer en el mercado, ya que los tiempos han cambiado
debido a la pandemia COVID 19 haciendo que gran parte de los
eventos de promocion comercial se lleven a cabo de forma virtual.
En ese mismo sentido, es sumamente necesario que puedan
contar con una pagina web con dominio propio, en la que den a
conocer al mundo lo que hace la empresa y los productos que
elabora, contando la historia que subyace en ella detallando la
forma en que la fundaron y entraron al mercado. También, se
debe destacar el hecho de venir trabajando con responsabilidad
social y ambiental, asi como incluir en la cadena de valor a
mujeres o comunidades que participan en la produccion. Otra
herramienta infaltable debe ser el catalogo digital, complementado
con la ficha técnica de los productos.

Se recomienda que los empresarios exportadores utilicen las
lineas de crédito puestas a disposicion por el gobierno, con el
objetivo de reactivar el aparato productivo después de la
pandemia. Para ello, se requiere estar capacitado para poder
elaborar los perfiles de proyecto que respalden el monto de
préstamo solicitado. En este sentido, las entidades
gubernamentales deben instruir a los empresarios para cumplir
con todas las exigencias y, de este modo, el expediente no sea
rechazado. En el periodo post pandemia se ha vuelto una
necesidad contar con capital de trabajo y capital para la
adquisiciéon de maquinaria y equipo, que permita una reanudacion
de actividades de manera sostenida y se pueda pasar el mal

momento del ano 2020.
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Se recomienda que los empresarios exportadores adquieran
conocimientos e implementen herramientas de gestion modernas,
ya que esto va a conllevar una administracion eficiente no solo de
la parte productiva y de manejo de stocks, sino también de la
parte administrativa. En este sentido, el encargado de
exportaciones debe saber inglés para que pueda promocionar a la
empresa y los productos en el mundo. Ademas, el inglés es el

idioma de los negocios internacionales.

Se recomienda que se mantengan los negocios virtuales, a pesar
que gradualmente se vienen desarrollando de manera presencial.
Asi, se puede ver ahora que las ferias internacionales, las ruedas
de negocios y las misiones comerciales, nuevamente se reactivan
de manera presencial. Por lo tanto, la empresa debe seguir con la
forma tradicional de operacion pre pandemia; pero, también debe
adoptar los negocios virtuales como parte de su cartera.
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ANEXOS



Estadistica complementaria.

Estadistica Complementaria N° 01

Exportaciones de Loreto Por Partida Arancelaria, Periodo 2020

Partida

Descripcion

Peso Neto Kg.

Valor FOB USD

2709000000

ACEITES CRUDOS DE PETROLEO O DE MINERAL
BITUMINOSO

125,018,699.00

23,972,737.40

2710192210

FUELOILS (FUEL) RESIDUAL 6

7,628,660.00

3,196,111.94

301110000

PECES ORNAMENTALES DE AGUA DULCE

276,745.62

1,969,870.46

1801001900

CACAO EN GRANO, ENTERO O PARTIDO, CRUDO
EXCEPTO PARA SIEMBRA

675,648.00

1,671,833.59

4407990000

DEMAS MADERAS ASERRADAS O DESBASTADA
LONGITUDINALMENTE, CORTADA O DESENROLLADA

928,852.35

1,258,395.93

106200000

REPTILES INCLUIDAS LAS SERPIENTES Y TORTUGAS DE
MAR

11,437.66

1,140,240.69

4407220000

MADERAS ASERRADAS DE VIROLA, IMBUIA Y BALSA.

772,629.79

1,049,236.51

2710192119

DIESEL 2: CON UN CONTENIDO DE AZUFRE MAYOR A 50
PPM

1,336,715.07

696,954.24

4409229010

TABLILLAS Y FRISOS PARA PARQUES, SIN ENSAMBLAR DE
MADERAS TROPICALES EXCEPTO DE IPE

601,660.00

541,310.38

10

2710191510

CARBURORREACTORES TIPO QUEROSENO PARA
REACTORES Y TURBINAS DESTINADO A LAS EMPRESAS
DE AVIACION

559,955.59

352,498.14

11

1302199900

LOS DEMAS EXTRACTO DE HABAS (POROTOS, FRIJOLES,
FREJOLES) DE SOJA (SOYA), INCLUSO EN POLVO
EXCEPTO LOS PRESENTADOS O ACONDICIONADOS PARA
LA VENTA AL POR MENOR.

17,670.10

207,998.41

12

901119000

CAFE SIN TOSTAR Y SIN DESCAFEINAR EXCEPTO PARA
SIEMBRA

62,100.00

191,671.65

13

1515900090

LOS DEMAS LAS DEMAS GRASAS Y ACEITES VEGETALES
FIJOS (INCLUIDO EL ACEITE DE JOJOBA), Y SUS
FRACCIONES, INCLUSO REFINADOS, PERO SIN
MODIFICAR QUIMICAMENTE EXCEPTO ACEITE DE LINO
(DE LINAZA) Y SUS FRACCIONES, ACEITE DE MAIZ Y SUS
FRACCIONES, ACEITE DE RICINO Y SUS FRACCIONES,
ACEITE DE SESAMO (AJONJOLI) Y SUS FRACCIONES Y
ACEITE DE TUNG Y SUS FRACCIONES.

680.00

177,589.20

14

1211909099

LAS DEMAS PLANTAS, PARTES DE PLANTAS, SEMILLAS Y
FRUTOS DE LAS ESPECIES UTILIZADAS PRINCIPALMENTE
EN PERFUMERIA, MEDICINA O PARA USOS
INSECTICIDAS, PARASITICIDAS O SIMILARES EXCEPTO
REFRIGERADOS, CONGELADOS

9,265.79

135,470.09

15

510001000

BILIS, INCLUSO DESECADA; GLANDULAS Y DEMAS
SUSTANCIAS DE ORIGEN ANIMAL, UTILIZADAS PARA LA
PREPARACION DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS

61,550.00

16

106190000

LOS DEMAS MAMIFEROS EXCEPTO PRIMATES,
CETACEOS Y SIRENIOS

3,058.05

60,600.00

17

904211090

LOS DEMAS PAPRIKA (CAPSICUM ANNUUM, L) SECOS,
SIN TRITURAR NI PULVERIZAR EXCEPTO EN TROZOS O
RODAJAS.

19,312.00

59,388.20

18

4409291000

TABLILLAS Y FRISOS PARA PARQUES, SIN ENSAMBLAR DE
LAS DEMAS MADERAS TROPICALES

50,840.00

53,038.28

19

301991900

LOS DEMAS PECES PARA REPRODUCCION O CRIA
INDUSTRIAL EXCEPTO TILAPIA.

10,690.50

52,331.88

20

106900000

LOS DEMAS INSECTOS

200.06

49,465.11




2. Instrumento de recoleccion de datos

Ficha de Registro de Datos N° 01
Actividades de Promocién Comercial en la Macro Region Oriente,
Periodo del 2016 - 2020

Actividad Cantidad Porcentaje
(%)

Ferias Internacionales
Ruedas de Negocios
Encuentros Comerciales
Misiones Comerciales
Misiones Inversas
Otras Actividades

Total

Fuente: PROMPERU.

Ficha de Registro de Datos N° 02
Montos Negociados en Actividades de Promocion Comercial
en la Macro Region Oriente, Periodo del 2016 - 2020

Actividad Monto Porcentaje
(US $) (%)

Ferias Internacionales
Ruedas de Negocios
Encuentros Comerciales
Misiones Comerciales
Misiones Inversas
Otras Actividades

Total

Fuente: PROMPERU.

Ficha de Registro N° 03

Monto Negociado en Actividades de Promocién Comercial
Segun Region, Periodo 2016 - 2020

Region Monto Porcentaje
(8. (%)
Amazonas
Loreto
San Martin
Ucayali
Total

Fuente: PROMPERU.



Ficha de Registro N° 04

Monto Negociado en Actividades de Promocién
Comercial Segun Sector, Periodo 2016 - 2020

Region Monto Porcentaje
(S1.) (%)

Agro y Agroindustria
Pesca
Madera
Biocomercio

Total

Fuente: PROMPERU.



3. Tabla de operacionalizacién de variables.

Variable Definicién Conceptual Definicion Operacional Indicador indice Instrumento
Variable Independiente: Variable Independiente (X):
Pandemia COVID 19. Enfermedad infecciosa | Pandemia COVID 19. a) Paralizacion de la > Al 100%. Ficha de registro

originada por el virus SARS
CoV - 2, que llevé a paralizar
las actividades economicas el
afio 2020.

economia por la
pandemia COVID 19.

» Entre 60% y 99%.
» Entre 00% y 59%.

de datos.

Variable Dependiente:
Actividades
Promocién Comercial.

de

Actividades comerciales para
dar a conocer al mundo la
oferta exportable de la macro
region oriente.

Variable Dependiente (Y):
Actividades de Promocion
Comercial.

a) Monto negociado en
actividades de promocion
comercial.

b) Monto negociado por
region.

¢) Monto negociado por
sector.

» Reduccién  entre
00% - 20%.
» Reduccién  entre

21% - 50%.
» Reduccion entre
51% - 100%.

» Amazonas.
» Loreto.

» San Martin.
» Amazonas.

» Agro y
agroindustria.

» Pesca.

» Madera.

» Otros sectores.

Ficha de registro
de datos.

Ficha de registro
de datos.

Ficha de registro
de datos.




