FACULTAD DE CIENCIAS
CONOMICAS Y DE NEGOCIOS

ECO?

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y DE NEGOCIOS
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES Y
TURISMO

TESIS

“ANALISIS DEL POTENCIAL EXPORTABLE DE LA ASOCIACION DE
MANEJO DE BOSQUES NATURALES ESPERANZA (AMBNE) PARA LA
VENTA DEL ACEITE DE AGUAJE (Mauritia flexuosa) EN EL MERCADO

EUROPEO, 2022”

PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE
LICENCIADA EN NEGOCIOS INTERNACIONALES Y TURISMO

PRESENTADO POR:
MARIA CECILIA GONZALES HIDALGO
MARIA ELENA GORETTY DEL AGUILA BERRIOS
ASESOR:
Lic. Adm. GILBERT ROLAND ALVARADO ARBILDO, Dr.

IQUITOS, PERU

2022



FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y DE NEGOCIOS
FACEN

En la ciudad de Iquitos, a los 14 dias del mes de noviembre del afio 2022, a horas: 11:00 a.m. se
dio inicio haciendo uso de la plataforma Google meet la sustentacion publica de la Tesis titulada:
“ANALISIS DEL POTENCIAL EXPORTABLE DE LA ASOCIACION DE MANEJO DE BOSQUES
NATURALES ESPERANZA (AMBNE) PARA LA VENTA DEL ACEITE DE AGUAJE (Mauritia
flexuosa) EN EL MERCADO EUROPEO, 2022”, autorizado mediante Resolucion Decanal
N°1999-2022-FACEN-UNAP presentado por las Bachilleres en Negocios Internacionales y Turismo
MARIA CECILIA GONZALES HIDALGO y MARIA ELENA GORETTY DEL AGUILA BERRIOS,
para optar el Titulo Profesional de LICENCIADA EN NEGOCIOS INTERNACIONALES Y
TURISMO que otorga la UNAP de acuerdo @ Ley Universitaria N° 30220 y el Estatuto de la
Universidad Nacional de la Amazonia Peruana.

El Jurado calificador y dictaminador esté integrado por los siguientes profesionales:

Lic. Nit. RILKE CHONG VELA, Dr. (Presidente)
Lic. Nit. CYNTHIA LUDY SANCHEZ EILALUFF, Mg.  (Miembro)
Lic. Nit. JOSE ANTONIO ORBE DAVILA, Mg. (Miembro)

Luego de haber escuchado con atenciéon y forrulado las preguntas necesarias, las cuales fueron
FESPONAITAS! vusvamivionss mesnassacamshsssstssus o vassssianss Sointenssnaspan

El jurado después de las deliberaciones correspondientﬁpﬁrrigé a Ijs siguientes conclusiones:

L% Sustentacién Publica y la Tesis han sido: .......AF70D4A0£ " con la calificacion
DieCiocho g ).

Estando las Bachilleres aptas para obtener el Titulo Profesional de Licenciada en Negocios
Internacionales y Turismo.

Siendo las 15.}0#0/2/—‘5 del 14 de noviembre del 2022, se dio por concluido el acto académico.

IONG VELA, Dr.

Presidente
Ao LS/

Lic. Nit. GYNTHIA LUDY SANCHEZ ELALUFF, Ng. Lic. Nit/JJOSE ANTONIO ORBE DAVILA, Mg.
Miembro Miembro

Lic. Adm. GILBERT _OAPIARADO ARBILDO, Dr.

UNIVERSIDAD
LICENCIADA

RESOLUCION N° 012-2019-SUNEDU/CD

Somos la Universidad licenciado mds importante de lo Amazonia del Perd, rumbo a lu acreditacion

Calle Nanay N°352-356- Distrito de Iquitos — Maynas - Loreto
hitp://www.unapiquitos.edu.pe - e-mail: facen@unapiquitos edu.pe
Teléfonos: #065-234364 /065-243644 - Decanatura: #06£-224342 / 944670264




JURADO ¥ ASESOR

Lic. Nit. ! "HONG VELA, Dr.
esidente
CLAD - 22275

Miembro
CLAD - N° 007159

Pl

Miembro
CLAD - N 014893




Resultado del informe de similitud

U uNICHECK

Nombre del usuario: ID de Comprobacién:

Universidad Nacional de la Amazonia Peruana 73724972

Fecha de comprobacién: Tipo de comprobacién:

20.09.2022 11:53:40 -05 Doc vs Internet

Fecha del Informe: ID de Usuario:

20.09.2022 12:25:27 -05 Ocultado por Ajustes de Privacidad

Nombre de archivo: TESIS RESUMEN MARIA CECILIA GONZALES HIDALGO y MARIA ELENA GORETTY DEL AGUILA BERRIOS (1)

Recuento de paginas: 39 Recuento de palabras: 7134 Recuento de caracteres: 46142 Tamario de archivo: 453.04 KB  ID de archivo: 84780085

17.6% de Coincidencias

La coincidencia mas alta: 3.87% con la fuente de Internet (http://repositorio.unjfsc.edu.pe/bitstream/handle/UNJFSC/3722/Tesis%.

17.6% Fuentes de Internet BT U S S Pégina 41

No se llevé a cabo la biisqueda en la Biblioteca

14.7% de Citas

CAED

No se han encontrado referencias

0% de
Exclusiones

No hay exclusiones



DEDICATORIA

Dedico esta investigacién a mis adoradas mamitas Carol y Edelmira

por cuidarme y velar por mi hasta concluir mis estudios universitarios.

Maria Gonzales

Dedico esta investigacion con amor a mis padres Rubén y Maria del

Carmen y a mi hermano Hans por ayudarme a convertirme en profesional.

Maria Elena del Aguila

También nos dedicamos esta investigacién a cada una de nosotras por

ser perseverantes en todo momento hasta lograr el objetivo.



AGRADECIMIENTO

Agradecemos en primer lugar a Dios por ser nuestro guia, por

iluminarnos y bendecirnos con sabiduria para concluir con esta investigacion.

A nuestros padres por todo el apoyo brindado durante la etapa

universitaria.

A la Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza por

permitirnos desarrollar nuestro tema de estudio y compartirnos su experiencia.

A nuestro asesor por su constante paciencia y apoyo para el desarrollo

de un tema nuevo de investigacion.

Vi



INDICE GENERAL

Portada

Acta de sustentacion

Jurado y Asesor

Resultado del informe de similitud
Dedicatoria

Agradecimiento

indice General

indice de Tablas

indice de Figuras

Resumen

Abstract

INTRODUCCION

CAPITULO I: MARCO TEORICO
1.1. Antecedentes

1.2. Bases teéricas

1.3. Definiciéon de términos béasicos

CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1. Formulacion de la hipétesis

2.2. Variables y su operacionalizacion

CAPITULO lIl: METODOLOGIA

3.1. Disefio metodologico

Pag

Vi

Vi

Xii

Xiii

10
10
11
12

12



3.2. Diseio muestral

3.3. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

3.4. Procedimientos y analisis de la informacion
3.5. Aspectos éticos

CAPITULO IV: RESULTADOS

4.1 Confiabilidad Aspectos éticos

4.2  Andlisis del Potencial Exportable

4.3  Comprobacion de la Hipotesis

CAPITULO V: DISCUSION

CAPITULO VI: CONCLUSIONES

CAPITULO VII: RECOMENDACIONES

CAPITULO VIII: REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

ANEXOS

1. Instrumentos de recoleccion de datos
2. Consentimiento informado

3. Galeria Fotografica

viii

12

12

13

13

14

14

15

29

30

35

37

38



INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Resumen del Procesamiento de CasosS ..........ccceeveeeeeeeieeeeeeeeeee, 14
Tabla 2: Estadistica de confiabilidad de la variable: Potencial Exportable.. 14
Tabla 3: Frecuencia de la Dimension 1: Gestion Productiva....................... 15
Tabla 4: Frecuencia de la Dimensién 2: Gestion Empresarial..................... 17
Tabla 5: Frecuencia de la Dimension 3: Gestion Econdmica Financiera .... 19

Tabla 6: Frecuencia de la Dimension 4: Gestion de Mercados y Logistica

INEEINACIONAL ... 21
Tabla 7: Producto y partida arancelaria..............ccccevevvvviiiiieee e, 23
Tabla 8: Segmentacion de mercado...........cccoeveeeiiiiiiiiiiiiiie e 23
Tabla 9: Oportunidades Comerciales en Espafa............c.cceeevvvevviviieneeennn. 28



INDICE DE FIGURAS

Figura 1:Frecuencia de la Dimension 1: Gestion Productiva ...................... 15
Figura 2: Gestion Productiva de la Asociacion de Manejo de Bosques
Naturales ESPEIaNZa ...........iiiiieeiiiiieiiiie e e e e e e e et e e e e e e e eeenes 16
Figura 3: Frecuencia de la Dimension 2: Gestion Empresarial. .................. 17
Figura 4. Gestion Empresarial de la Asociacion de Manejo de Bosques
Naturales ESPEIaNZa ...........iiiieeeiiiiieiiiie e e e e e e e e e e e e e e e eeanes 18
Figura 5: Frecuencia de la Dimension 3: Gestidbn Econdmica Financiera... 19
Figura 6: Gestion Econdmica Financiera de la Asociaciéon de Manejo de
Bosques Naturales ESPeranza...........ccccceeeeeeeiiiiiiiiiiii e 20
Figura 7: Frecuencia de la Dimension 4: Gestion Mercados y Logistica
INTEINACIONAL ....coeiiiiiiiieiieee e 21
Figura 8: Gestidn de Mercados y Logistica Internacional de la Asociacion de
Manejo de Bosques Naturales Esperanza...........ccccceeeeeeeeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeenns 22
Figura 9: Importaciones Union EuropeaFigura 10: Gestion de Mercados y

Logistica Internacional de la Asociacion de Manejo de Bosques Naturales

ESPEIANZA. ... .ccee e 22
Figura 11: Importaciones Unidn EUropea ............cccceeeeieeeeeieeiiiiiiiiiee e, 24
Figura 12: Importaciones Unidn EUropea ............cccceeeveeeeeeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeens 24
Figura 13: Segmentacion del Mercado EuropeoESTRELLA....................... 24
Figura 14: Segmentacion del Mercado EUrOpe0..........ccceevvveiiiiiiieeeeeeeeenan, 24

Figura 15: Exportaciones de Aceite de Aguaje del 2017 al 2021Figura 16:
Segmentaciéon del Mercado EUrOPEO0............cuuveeieeieiiiiieeieee e, 24

Figura 17: Exportaciones de Aceite de Aguaje del 2017 al 2021................. 26



Figura 18: Empresas Exportadoras del PeruFigura 19: Exportaciones de
Aceite de Aguaje del 2017 al 2021 ........uuoiiieeeiiiieeece e e 26
Figura 20: Empresas Exportadoras del Perd.........ccccoooeevvvviiiiiiiinieeeeeeeeenn, 27
Figura 21: Potencial Exportable de la Asociacion de Manejo de Bosques
Natural EsperanzaFigura 22: Empresas Exportadoras del Perd................. 27
Figura 23: Potencial Exportable de la Asociacion de Manejo de Bosques
Natural ESPEranzZa ...........uuuuiiiii it e e e e e e e eaenns 29
Figura 24: Potencial Exportable de la Asociacion de Manejo de Bosques

Natural ESPEranzZa ............uuuiiiiieiieieiie ettt e e e e e eeanns 29

Xi



RESUMEN

Para esta investigacion se plante6 como objetivo analizar el potencial
exportable de AMBNE para la venta de aceite de aguaje en el mercado
europeo en el afio 2022, la metodologia que se utilizO es de enfoque
cuantitativo, transversal, con disefio no experimental, aplicando el Test del
Exportador y una guia de entrevista propuesta por Promperud, ademas de
herramientas de inteligencia comercial y la metodologia CEPAL para la
segmentacion de mercados. La poblacion estuvo constituida por los 8 socios
qgue conforman AMBNE, se obtuvo como resultado que si existe potencial
exportable en la asociacion obteniendo 74% del 100% de la suma total en sus
dimensiones, logrando obtener un nivel Alto en su gestion productiva con un
total de 23% del 27% del porcentaje esperado, nivel Medio en su gestion
empresarial con un total de 16% del 23% del porcentaje esperado, nivel Medio
en su gestidbn econdmica financiera con un valor de 13% del 19% del
porcentaje esperado, y nivel Alto en su gestibn de mercados y logistica
internacional con un valor de 22% del 31% del porcentaje esperado, ademas
se logré identificar oportunidades comerciales y caracteristicas atractivas
gracias al TLC suscrito entre la Uniébn Europea y Peru, seleccionando al
mercado espafiol como mercado prometedor por su mayor indice de

crecimiento en el sector analizado a traveés de sus exportaciones.

Palabras clave: Potencial exportable, Gestibn Productiva, Empresarial,

Econdmica Financiera, Mercados y Logistica Internacional.
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ABSTRACT

For this research, the objective was to analyze the exportable potential
of AMBNE for the sale of Aguaje oil in the European market in the year 2022,
the methodology used is a quantitative approach, not cross-sectional, with a
non-experimental design, applying the Test of the Exporter and an interview
guide proposed by Promperq, in addition to commercial intelligence tools and
the ECLAC methodology for market segmentation. The population was
constituted by the 8 partners that form AMBNE, it was obtained as a result that
there is exportable potential in the association obtaining 74% of 100% of the
total sum in its dimensions, managing to obtain a High level in its productive
management with a total of 23% of 27% of the expected percentage, Medium
level in its business management with a total of 16% of 23% of the expected
percentage, Medium level in its financial economic management with a value
of 13% of 19% of the expected percentage, and High level in its management
of markets and international logistics with a value of 22% of 31% of the
expected percentage, in addition, it was possible to identify commercial
opportunities and attractive characteristics thanks to the FTA signed between
the European Union and Peru, selecting the Spanish market as a promising

market for its higher growth rate in the sector analyzed through its exports.

Keywords: Exportable potential, Productive Management, Business, Financial

Economics, Markets and International Logistics.
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INTRODUCCION

El Perd es un pais con una gran biodiversidad y potencial para
desarrollar nuevas lineas productivas derivadas de su megadiversidad; los
frutales amazonicos como el aguaje, el ungurahui y el cacao silvestre, son
algunas de las especies representativas del potencial de los recursos
forestales no maderables que posee el Peru, que pueden llegar a liderar la
oferta exportable. En regiones como Loreto existen asociaciones que
aprovechan estos recursos limitando su comercializacion a nivel local y
nacional, desconociendo si es que cuentan con el potencial exportable para

expandir su mercado a nivel internacional.

La Asociacion de Manejo Bosques Naturales Esperanza (AMBNE), se
encuentra ubicada en la Comunidad Nativa Parinari, en el departamento de
Loreto, estd conformada por 8 socios, quienes se dedican a la produccion y
comercializacidén de aceite de aguaje. ABMNE tiene interés de expandirse a
otros mercados, de manera independiente, sin ningun intermediario. Sin
embargo, desconoce si cuenta o no con la capacidad productiva, empresarial,

econdmica financiera y logistica para concretar una exportacion.

En consecuencia, la presente investigacién tiene como objetivo
analizar el potencial exportable de AMBNE para la venta de aceite de aguaje
en el mercado europeo, con la finalidad de aprovechar las oportunidades

comerciales del mercado internacional.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes

En el afio 2021, se realizé una investigacion mixta titulada “Analisis de
Mercado para el fomento a las exportaciones de aceite de palma africana
hacia Espafia”, la investigacion se desarroll6 con 5 fabricas extractoras de
aceite de palma la provincia de la Esmeralda - Ecuador. La investigacion
afirma que el aceite de palma es un producto poco explotado a pesar de que
tiene muchos beneficios para la salud como Vitamina A, Vitamina D y Vitamina

E.

La investigacion seleccion6 al mercado europeo como mercado
potencial debido a que es el mayor importador de aceite de palma africana y
concluy6 que el aceite de palma tiene alta demanda en Espafia; asimismo, el
investigador afirma que el aceite de palma cuenta con estandares de calidad
y es altamente competitivo. Las exportaciones del producto ayudan al

crecimiento econdmico en el pais (Gracia de la Cruz, 2021).

En el afio 2017, se realiz6 una investigacion tipo no experimental,
transversal - descriptivo titulado “Potencial exportador de la Asociacion Manos
Laboriosas para la exportacién de artesania textil al mercado colombiano
2017.” La investigacion se realizé con mujeres emprendedoras de las zonas
rurales del departamento de La Libertad; quienes conforman Manos

Laboriosas.

Esta investigacion concluyé que la asociacion cuenta con potencial
exportable para participar en el mercado colombiano dado que cumple con las

exigencias del mercado y ademas presenta un producto innovador para el



nuevo mercado. Ademas, mediante un test aplicado a las artesanas se
concluyo que la comunidad presenta algunas deficiencias sobre conocimiento
de procesos estandarizados, planificacion y logistica internacional, como

solucion la investigacion presenta un plan estratégico (Aranda Obeso, 2017).

En el afio 2018, se desarroll6 una investigacion tipo cualitativa -
analitica con disefio experimental titulada “Exportacion de Aceite de Maracuya
organico hacia el mercado de Paris-Francia”. La investigacion logré identificar
como principal mercado a Paris — Francia, para la elaboracion de productos
de belleza basado en aceites de maracuy4, esto debido a que durante el 2016
se incremento la elaboracién de productos de belleza con base a productos

naturales.

La investigacion concluye que la empresa KGORI PERUVIAN SAC
tiene potencial exportador para la venta de aceite de maracuya en el mercado
Paris - Francia porque presenta resultados viables y rentables
econdmicamente. Ademas, cuenta con abastecimiento de la materia prima de
calidad durante todo el afio para los mercados internacionales (Varillas Bellido

& Frias Ramirez, 2018).

En el afio 2019, se realizd una investigacion tipo cualitativo no
experimental con nivel transversal, descriptivo, titulado “Potencial Exportador
de la Asociacion de Artesanos Productores del Fundo El Fierro Arequipa,
Perd, 2019”. La investigacion se desarrolld en la Asociacion de Artesanos
Productores del Fundo El Fierro en Arequipa. Se aplico un cuestionario para
la obtencion de los resultados que permitieron analizar si la asociacion cuenta

0 no con potencial exportable.



La investigacion concluyé que la asociacion, obtuvo un nivel medio-
bajo debido a condiciones financieras no favorables, lo que concluia que la si
bien la asociacion cuenta con areas para mejorar (en produccion, relacion con
los clientes y obtencién de informacion), esto no de daba de manera constante
y plena; por lo que resultaba poco viable el acceso de la mayoria de los

miembros de la Asociacion, al mercado internacional (Castro Diaz, 2019) .

En el 2018 se realiz6 una investigacion descriptiva - exploratoria con
un disefio no experimental titulada “Estrategias Comerciales para la
Exportacion de Aguaje (Mauritia Flexuosa) de la Region Loreto a Estados
Unidos”. La investigacion analizé las estrategias de comercializacion para la
exportacion del aguaje desde la region Loreto a Estado Unidos, incluyé como
poblacién de estudio a 280 productores de las comunidades de Buenos Aires

y 20 de enero, ubicadas en la region Loreto.

La investigacién concluy6 que el mercado potencial de exportacion es
New York - EEUU. Se determind que el principal motivo de consumo del
producto es por ser organico y exético, ademas de su valor nutricional y
funcional. El trabajo concluy6 que la estrategia general de marketing es la
diferenciacion por ser aguaje proveniente de comunidades nativas. Asimismo,
el autor recomienda crear una marca que resalte la procedencia de la
amazonia peruana y el tipo de cultivo organico ademas de resaltar las

caracteristicas, atributos y beneficios del aguaje (Nicho, 2018).



1.2. Bases teodricas

Potencial Exportable

Segun Nicola Minervini (2014), define al potencial exportable como la
competencia de eficiencia, la oportunidad de la organizacion de razonar y
proceder totalmente, es decir, adecuar la administracion a las demandas

cambiantes del mercado extranjero.

Vergara (2016), sostiene que el potencial exportable es algo mas que
asegurar la cantidad o volumen requeridos por el mercado internacional o

cumplir con los requisitos de exportacion y sanidad.

Atoche & Corzo (2015), sefalan que las dimensiones e indicadores

para evaluar el potencial exportador son los siguientes:

Gestion empresarial: La internacionalizacion de bienes es una
actividad tactica que comprende a cada area de una organizacion. Sigue con
esmero y formado con el objetivo de lograr ser un exportador de éxito. La
coordinacion tactica permite mezclar 6ptimamente, medios y posibilidades con

el fin de lidiar con dificultades del contexto mercantil.

Producto: El producto principal tiene que poseer calidad necesaria con
el fin de proteger las carencias de sus consumidores, de lo contrario, la
organizacion tiene un minimo de opciones de tener éxito. Afladiendo que los
bienes suplementarios, son productos o servicios que afaden valor al
producto principal, distinguiéndose de las ofertas de bienes de sus

competidores.



Gestion productiva de los mercados y logistica internacional: La
logistica son todas las actividades de planificacion, ejecucion y control que
permiten que los productos lleguen en los plazos y lugar apropiado. En
conclusién, consiste en un flujo integrado y de acopio que posibilite el transito
de bienes en el transcurso de la cadena de suministro a partir de una
perspectiva de compra de bienes a un sitio de consumo, como también los
transitos de comunicacion requeridos para que estos flujos se hagan de
manera adecuada, con el fin de dar al cliente objetivo un servicio apropiado a

un costo apropiado.

Gestion econdémica y financiera: Se refiere a componentes
esenciales que cooperan en el crecimiento y la competitividad de la
organizaciéon, a causa de que la empresa necesita de medios econémicos
para hacer funciones o para extenderlas y llevar a cabo las programaciones.
La gestion financiera se encarga de obtener el financiamiento y la gestién de

los medios que hacen posible llevar a cabo la meta integramente.

Segun (PromPera, 2013), el andlisis del potencial exportador es
indispensable para la insercion de la pequefia empresa en el mercado global
ya que identifica las capacidades empresariales en las diferentes fases del
proceso del comercio exterior. Para la evaluacion del potencial exportador se
toma en cuenta 4 aspectos: gestion empresarial, gestion productiva, de
mercados y logistica internacional y la gestion econémica financiera de la

asociacion.

Gestion Empresarial: Es orientar los objetivos de la empresa para

ganar participacion en el mercado utilizando los recursos de manera eficiente



y eficaz. Asimismo, se relaciona con la disponibilidad de herramientas y
conocimientos necesarios para ejercer todos los procedimientos antes de

exportar.

Gestion productiva: Es la relacion de tiempo y resultados que nos
toma lograr el objetivo haciendo un uso eficiente de los recursos de trabajo,
capital y tierra. La gestion productiva es maximizar los niveles de produccién
a través de la planificacion, demostracion, ejecucion y control. Asimismo, es
la capacidad de cumplir con los volimenes de produccion para atender una
demanda cumpliendo con las exigencias, parametros y estandares

internacionales.

Gestion econdmica-financiera: Se encarga de evaluar los recursos
de la empresa teniendo en cuenta las metas y los principios de eficacia,
eficiencia y economia. Asimismo, la gestion econdmica-financiera esta
determinada por las posibilidades econémicas 0 recursos propios que ésta

tenga para solventar una exportacion y cumplir con los pedidos.

Gestion de mercados y logistica internacional: Son las actividades
ejecutadas desde el lugar de origen del producto al lugar de entrega.
Asimismo, son un conjunto de capacidades y destrezas para poder tomar
decisiones adecuadas para poder expandirse a un plazo determinado al

mercado internacional.

1.3. Definiciéon de términos basicos

Aguaje: El aguaje es una de las palmeras que mas abunda en
Sudameérica. En Perq, se cultiva en Loreto, Ucayali, Huanuco y San Martin, y

se calcula que existen mas de cinco millones de hectareas de aguajales. El



fruto del aguaje tiene un sabor agridulce y presenta un alto contenido de
vitamina A (betacaroteno). Este fruto amazonico es consumido de diferentes
formas, en su estado natural, jugos, refrescos, chupetes y helados. (MINAGRI,

2016)

Aceite de aguaje: Es un subproducto que se obtiene de la pulpa de
aguaje “Mauritia flexuosa”, es de color anaranjado y contiene alto contenido
de betacaroteno, rico en acido oleico, antioxidantes, vitamina E y vitamina C.
Se usa en tratamientos de restauracion de cabello, retrasar el envejecimiento

en la piel y también como ungiento contra quemaduras. (Promperua, 2020)

Potencial Exportable: Segun Paredes (2014) el potencial exportador
refiere a las caracteristicas tanto internas como externas que posee cada
empresa para lograr una actividad exportadora constante y que permita el

crecimiento internacional de la empresa.

Segun Paredes Bullon (2009), el potencial exportable es “la facultad
que tiene una empresa para exportar utilizando sus fortalezas para

aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado internacional”.

Oportunidades comerciales: Esla demanda de un producto o
servicio, principalmente proveniente del exterior, que pueda ser satisfecha por
un oferente y de esta manera beneficiarse de dicha circunstancia. Dependera
del nimero de compradores potenciales y su capacidad de compra, de la
disposicion e interés de compra y de la capacidad de la empresa. (Universidad

ICESI, 2008)

Exportacion: Es el régimen aduanero que te permite la salida del

territorio aduanero de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso
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o consumo definitivo en el exterior, no esta afecta a tributo alguno. (SUNAT,

2018)

Logistica internacional: Es la red de servicios que hace posible el
movimiento fisico de bienes dentro y a través de las fronteras. Comprende
diversas actividades, tales como transporte, almacenamiento, corretaje,
servicios de envio urgente, operaciones en las terminales, e incluso gestion

de datos y de informacion. (Arvis, Ojala, & Wiederer, 2018).



CAPITULO II: HIPOTESIS Y VARIABLES

2.1. Formulacion de la hipotesis

Hipotesis general

Hi: La Asociaciéon de Manejo de Bosques Naturales Esperanza tiene
potencial exportable para la venta de aceite de aguaje en el mercado europeo,

2022.

Hipotesis especificas

Hii: La Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza tiene
capacidad de gestion productiva, economica-financiera y de gestidon
empresarial para la venta de aceite de aguaje al mercado europeo, 2022.

Hi2: La Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza tiene
capacidad de gestion de mercados y logistica internacional para la venta de
aceite de aguaje en el mercado europeo, 2022.

His: Existen oportunidades comerciales y caracteristicas atractivas en
el mercado europeo para la venta de aceite de aguaje de la Asociacion de

Manejo de Bosques Naturales Esperanza.
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2.2. Variables y su operacionalizacion
. Valores de .
Variable Definicion Tipo por su Dimensiones Indicadores Escqlq Eje Categorias las Mg(jlo de
naturaleza medicién . verificacion
categorias
L . -Procesos
Gestion productiva -Producto
L -Planificacion
SriStrlggarial -Vision
P empresarial
SegUn Prompert (2013) “El potencial Gestion _Control
) econdmica- L o
exportador es la facultad que tiene financiera economico Si/ Siempre Encuesta
- -Control financiero 3
_ una empresa para exportar utilizando Algunas/A
Potencial fortal debilidad Cuantitati Nominal 2
Exportable sus fortalezas, debilidades para uantitativa _Segmentacion de ominal
aprovechar las oportunidades que mercado veces 1
; | . onal” Gestion de -Consumidor
ofrece el mercado internacional”. mercados y _Precio No/ Nunca
logistica -Conocimiento de
internacional la distribucion
logistica
internacional
-PBI per capital
Oportunidades -Barreras TradeMap
comerciales  del Arancelas y no Sunat
mercado europeo Arancelarias Siicex

-Etiquetado
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CAPITULO lIl: METODOLOGIA

3.1. Disefio metodolégico

Tipo de investigacion: De acuerdo al objetivo de la investigacion, el
presente estudio es de caracter cuantitativo, de corte transversal. El alcance
es descriptivo porque se desarrolla bajo la base datos que ocurrieron

realmente y solo se describe la variable Potencial Exportador de AMBNE.

Disefio de investigacion: No-experimental porque la variable no es
manipulada intencionalmente manteniéndose los fendbmenos en su entorno,

tal y como sucedieron para luego ser analizados.

3.2. Disefio muestral

Poblacién de estudio: Estd representada por los 8 socios que

conforman la Asociacién de Manejo de Bosques Naturales Esperanza.

Muestra de estudio: Se tomé como muestra al total de socios de la
Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza, por tratarse de una

poblacion finita.

3.3. Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos

Técnica: Para esta investigacion se utilizé la técnica de la encuesta.

Instrumento: El instrumento que se empled en la recoleccion de datos
fue el Test Exportador propuesto por (PromPeru, 2015) y el cuestionario del
potencial exportador disefiado originalmente por (Castafieda & Mandujano,
2015); finalmente adaptado por las investigadoras, que sirvio de guia para la

entrevista a cada socio.
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Asimismo, se consultd herramientas de inteligencia comercial como
Trademap, Export-helpdesk, Siicex, Icex y Sunat para a recoleccion de datos

del tercer objetivo propuesto.
3.4. Procedimientos y analisis de lainformacion

Procedimiento: Para emplear las encuestas, es importante mencionar
que estas han sido previamente validadas por PROMPERU y por expertos
durante el desarrollo de la tesis “Potencial exportador de la Asociacion Manos
Laboriosas para la exportacion de artesania textil al mercado colombiano
2017” (Aranda Obeso, 2017). Para analizar la confiabilidad de los datos, los
resultados se procesaron en el paquete estadistico SPSS v.26 y se aplico la
estadistica cualitativa exploratoria usando cuadros y graficos con sus

respectivos estadisticos, referente a la variable de estudio.
3.5. Aspectos éticos

Para el desarrollo de esta investigacion se conté con la colaboracion
de los socios de la Asociacion AMBNE, quienes fueron debidamente
informados sobre los fines del estudio. La colaboracion de las personas

involucradas fue de forma voluntaria.

En cuanto a la redaccion del documento, se respetd los derechos de
autor y la propiedad intelectual de terceros, las ideas o conceptos tomados de
otros autores, se marcaron con citas textuales o con parafrasis en el texto y
su referencia completa al final del documento con el uso del manual de estilo
APA, con el objetivo de dar crédito al autor original y guiar al lector a la fuente

original en caso de que desee ahondar en dicho tema.

13



CAPITULO IV: RESULTADOS
Después de la ejecucién de las encuestas, ingresamos los datos
generados al paquete estadistico SPSS V.26 para obtener los siguientes

resultados:

4.1 Confiabilidad Aspectos éticos

Escala: Variable “Potencial exportable”

Tabla 1: Resumen del Procesamiento de Casos

N %
Valido 8 100,0

Casos Excluido? 0 ,0
Total 8 100,0

a. La eliminacién por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

La tabla 1 muestra que de 8 casos procesados para la variable 1, son

validos un total de 8 casos y no existen casos excluidos.

Tabla 2: Estadistica de confiabilidad de la variable: Potencial Exportable.

Alfa de N de
Cronbach elementos
,669 26

La tabla 2 muestra que el coeficiente de confiabilidad determinado por
el Alfa de Cronbach es igual a 0,669, de acuerdo al rango para el coeficiente
de confiabilidad® indica que para la variable: Potencial exportable los casos

procesados tienen un grado alto de confianza.

1 Segun la Metodologia de la Investigacion Cuantitativa por Palella y Martins, 2010
(p,181)
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4.2 Analisis del Potencial Exportable

Hii: La Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza tiene
capacidad de gestion productiva, gestion empresarial y econémica-financiera

para la venta de aceite de aguaje al mercado europeo, 2022.

Analisis de la Frecuencia de la Dimension 1

Tabla 3: Frecuencia de la Dimensiéon 1: Gestion Productiva

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vélido Bajo 3 37,5 37,5
Alto 5 62,5 100,0
Total 8 100,0

Figura 1:Frecuencia de la Dimension 1: Gestion Productiva

Porcentaje

BAJO ALTO

La tabla 3 y figura 1 muestran la frecuencia de la Dimension 1: Gestion
Productiva, el 37.5% esta representado por 3 personas que consideran que la

asociacion se encuentra en un nivel Bajo en la Gestion Productiva y el 52,5%
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corresponde a 5 personas que consideran que la asociacion esta se encuentra

en un nivel Alto en esta dimension.

A continuacioén, procedemos a analizar los indicadores de la Dimension

1 en base al modelo de planteado en (Aranda Obeso, 2017).

Figura 2: Gestion Productiva de la Asociacion de Manejo de
Bosques Naturales Esperanza

Gestion productiva

Total 84%

100%

I
Procesos

57%

42%
producto NN 42%

43%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

m Porcentaje AMBNE Porcentajes esperados

La figura 2 muestra los porcentajes obtenidos para los indicadores
Productos y Procesos de la dimensién Gestion Productiva. Del 100%, el
porcentaje esperado para el indicador Procesos es del 57%; la asociacion
obtuvo 42%. El porcentaje esperado para el indicador Producto es del 43% y
la asociacion obtuvo 42%, la suma de los indicadores hace un total de 84%,
lo cual muestra resultados muy favorables, ademas que la asociacién tiene un
producto de calidad y cuenta con Optimos procesos para la produccién del

aceite del aceite de aguaje.
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Analisis de la Frecuencia de la Dimensién 2

Tabla 4: Frecuencia de la Dimension 2: Gestion Empresarial.

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Vélido Bajo 4 50,0 50,0
Alto 4 50,0 100,0
Total 8 100,0

Figura 3: Frecuencia de la Dimensién 2: Gestion Empresarial.

a0

40

30

Porcentaje

20

BAJO ALTO

La tabla 4 y figura 3 muestra la frecuencia de la Dimension 2: Gestién
Empresarial el 50,0%, correspondiente a 4 personas, considera que la
asociacion se encuentra en un nivel Bajo y 50,0% restante considera que la
asociacion esta se encuentra en un nivel Alto, en ese sentido, se concluye

gue AMBNE alcanzé un nivel medio en esta dimension.
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A continuacion, procedemos a analizar los indices de la Dimension 2

en base al modelo de (Aranda Obeso, 2017).

Figura 4: Gestion Empresarial de la Asociacion de Manejo de
Bosques Naturales Esperanza

Gestion Empresarial

0,
Tota M 70%

100%

isi o N 38%
Vision empresarial

50%

. L, 2%
Planificacion _ 32%

50%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

u Porcentaje AMBNE Porcentajes esperados

La figura 4 muestra los porcentajes obtenidos para los indicadores
Vision empresarial y Planificacion de la dimension Gestion Empresarial. Del
100%, el porcentaje esperado del indicador Visiobn empresarial es del 50%; la
asociacion obtuvo un 38% y el porcentaje esperado para el indicador
Planificacion es del 50% y la asociacion obtuvo 32%. La suma de los

indicadores hace un total de 70%.
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Analisis de la Frecuencia de la Dimension 3

Tabla 5: Frecuencia de la Dimension 3: Gestion Econdmica Financiera

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Bajo 2 25,0 25,0
Medio 4 50,0 75,0
Alto 2 25,0 100,0
Total 8 100,0

Figura 5: Frecuencia de la Dimension 3: Gestion Economica Financiera

a0

40

30

Porcentaje

20

BAJO MEDIO ALTO

La tabla 5 y figura 5 muestra la frecuencia de la Dimension 4: Gestion
Econdmica Financiera, el 25,0% correspondiente a 2 personas considera que
la asociacién se encuentra en un nivel Bajo, el 50% correspondiente a 4
personas considera que se encuentran en un nivel Medio y el 25%
correspondiente a 2 personas, considera que la asociacion esta se encuentra

en un nivel Alto en esta dimension.
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A continuacion, procedemos a analizar los indices de la Dimension 3

en base al modelo de (Aranda Obeso, 2017).

Figura 6: Gestion Economica Financiera de la Asociacion de
Manejo de Bosques Naturales Esperanza

Gestion de Econdmica Financiera

0,

100%

0,
Control financiero _ 376

60%

o N 28%
Control econémico P

40%

0% 20% 40% 60% 80% 100%  120%

m Porcentaje AMBNE Porcentajes esperados

La figura 6 muestra los porcentajes obtenidos para los indicadores
Control financiero y Control econdmico de la Gestion Econémica Financiera.
Del 100%, el porcentaje esperado para el indicador Control financiero es del
60%:; la asociacion obtuvo un 37% y el porcentaje esperado para el indicador
Control econémico la asociacion obtuvo 28% del 40% del porcentaje

esperado, haciendo un total de 65% en esta dimension.
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Hi2: La Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza tiene
capacidad de gestion de mercados y logistica internacional para la venta de

aceite de aguaje en el mercado europeo, 2022.

Analisis de la Frecuencia de la Dimension 4

Tabla 6: Frecuencia de la Dimension 4: Gestion de Mercados y Logistica
Internacional

Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Valido Bajo 3 37,5 37,5
Alto 5 62,5 100,0
Total 8 100,0

Figura 7: Frecuencia de la Dimension 4: Gestidén Mercados y Logistica
Internacional

Porcentaje

BAJO ALTO

La tabla 6 y figura 7 muestra la frecuencia de la Dimension 3: Gestion
de Mercados y Logistica Internacional, el 37,5% correspondiente a 3 personas
considera que la asociacion se encuentra en un nivel Bajo, mientras que el
62,5% correspondiente a 5 personas considera que la asociacion esta se

encuentra en un nivel Alto.
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A continuacion, procedemos a analizar los indices de la Dimension 4

en base al modelo de (Aranda Obeso, 2017).

Figura 8: Gestion de Mercados y Logistica Internacional de la Asociacion de Manejo
de Bosques Naturales Esperanza

Gestion mercados y logistica internacional

P 730
Total 73%

100%

Conocimiento de la distribucién logistica [INIEGE 26%
internacional 38%

0,
precio NN 25%

25%

. B 5%
Consumidor 13%

- 0
Segmentacion de mercado ol /025%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

m Porcentaje AMBNE Porcentajes esperados

La figura 8 muestra los porcentajes obtenidos para los indicadores de
Gestidbn de Mercados y Logistica Internacional. Del 100%, el porcentaje
esperado para el indicador Conocimiento de la distribucion logistica
internacional es del 38%, la asociacion obtuvo 26%; en el indicador Precio la
asociacion obtuvo el 25% del 25% del porcentaje esperado. Mientras que en
el indicador Consumidor la asociacion obtuvo 5% del 13% del porcentaje
esperado y finalmente para el indicador Segmentacion de mercado la
asociacion obtuvo un 17% del 25% del porcentaje esperado. La suma de los

indicadores hace un total del 73% en esta dimension.
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4.2 Analisis de Oportunidades Comerciales y Caracteristicas

Atractivas en el Mercado Europeo

His: Existen oportunidades comerciales y caracteristicas atractivas en
el mercado europeo para la venta de aceite de aguaje de la Asociacion de
Manejo de Bosques Naturales Esperanza.

Para el analisis de las oportunidades comercial como primer paso se

identifico el producto y la partida arancelaria de exportacion.

Tabla 7: Producto y partida arancelaria

Producto Aceite de aguaje

Partida arancelaria 1515900090 - Las demas grasas y aceites vegetales
fijos (incluido el aceite de jojoba), y sus fracciones,
incluso refinados, pero sin modificar quimicamente.

Fuente: SUNAT
Elaboracion Propia

La tabla 7 muestra el producto y la partida arancelaria de exportacion

con el cual se identifico las oportunidades comerciales en el mercado europeo.

Tabla 8: Segmentacion de mercado

Segmentacion de Mercado europeo
TLC Union Europea vy
mercado Perl

Fuente: SUNAT
Elaboracién Propia

La tabla 8 correspondiente a la segmentacion de mercado, muestra el
area geografica en donde se identificé un tratado de libre comercio entre la
Union Europea y Peru, el cual representa una oportunidad comercial para la

venta de aceite de aguaje.
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Figura 11: Importaciones Union Europea
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La figura 9 muestra el valor FOB importado en délares por la Union
Europea desde el afio 2017 hasta el 2021 de acuerdo a la partida arancelaria

151590.
Figura 14: Segmentacién del Mercado Europeo
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La figura 10 muestra el andlisis realizado de acuerdo a la metodologia
CEPAL para la segmentacion de mercados utilizado por el departamento de
inteligencia de mercados de PROMPERU; se observa el indice de crecimiento
y la participacion promedio estandarizadas de las importaciones de los paises

gue conforman la Unién Europea segun la partida arancelaria 151590.

Asimismo, muestra la identificacion de los mercados prometedores,
consolidados y estancados para la venta del aceite de aguaje; se puede
observar que Espafia y Portugal tienen un crecimiento positivo y significativo
en el sector, sin embargo, su participacion en el mercado aun es poca, estos

paises estan catalogados como mercados prometedores.

Por otro lado, también se observa que los paises como Francia,
Bélgica, Suecia y Paises Bajos tienen una gran participacion en el sector sin
embargo no han crecido mas respecto a los afios anteriores, estos paises
estan catalogados como mercados consolidados. Finalmente, Rumania tiene
un indice de participacién y crecimiento negativo, este pais esta catalogado

como un mercado estancado.

Para la presente investigacion, Espafia tiene un mayor indice de
crecimiento en el sector, seleccionando este mercado como una oportunidad

comercial atractiva para la venta de aceite de aguaje
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Figura 17: Exportaciones de Aceite de Aguaje del 2017 al 2021
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En la figura 11 se observa las exportaciones de aceite de aguaje desde
el aflo 2017 hasta el afio 2021, donde se muestra una caida de las
exportaciones en el afio 2019. En el afio 2020, hubo incremento respecto al
afo anterior, sin embargo, en el afio 2021 las exportaciones volvieron a caer

considerablemente.
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Figura 20: Empresas Exportadoras del Peru
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Empresas exportadoras del Peru
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$98,588

La figura 12 muestra las principales empresas exportadoras de aceite
de aguaje del Peru durante los afios 2017 al 2021, siendo ECO OLA SAC la
empresa que lidera el mercado de las exportaciones. En esta investigacion
este dato se considera relevante porque AMBNE es el principal proveedor de
aceite para esta empresa, lo que significa que el producto de la asociacion es
exportado a través de esta empresa intermediaria y aceptado a nivel

internacional.
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Una vez segmentado el mercado se procedié a identificar las

oportunidades comerciales en el pais seleccionado como prometedor.

Tabla 9: Oportunidades Comerciales en Espana

PBI per capital 2017: 2.73
2018: 1.84
2019: 1.36
2020: -11.25
2021: 5.21

Barreras arancelarias 0% de arancel

Barreras no arancelarias Certificaciones: Global GAP, HACCP, IS0,
Logo Orgénico de la Union Europea,
Comercio justo.

Etiquetado El etiquetado, para productos que vayan a
ser exportados a Espafa, debe estar en
espafiol. Sin embargo, también esta
permitido el uso de otro idioma que sea
facilmente comprendido por los
consumidores espafioles o las etiquetas en
varios idiomas.

La tabla 9 muestra los indicadores que se evallan para determinar si
existe una oportunidad comercial atractiva en el mercado espafiol dado que
este mercado fue seleccionado como prometedor en el analisis de la figura

10.

Se observa que, en el afio 2021, el Producto Bruto Interno (PBI) de
Espafia se ha recuperado considerablemente luego de la caida que tuvo en
el 2020 por la pandemia mundial. Por otro lado, gracias al Tratado de Libro
Comercio (TLC), que suscribié Peru y la Unién Europea, no existen barreras
arancelarias para la entrada al pais. Las barreras no arancelarias encontradas
son certificaciones opcionales para este mercado y respecto al etiquetado

debe ser en idioma espafiol.
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4.3 Comprobacién de la Hipodtesis
Hi: La Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza tiene
potencial exportable para la venta de aceite de aguaje en el mercado

europeo, 2022.

De acuerdo a (PromPeru, 2013) las empresas u asociaciones que
sobrepasan el 70% del 100% en la suma de sus dimensiones poseen

potencial exportador y una fortaleza para exportar.

Figura 23: Potencial Exportable de la Asociacion de Manejo de
Bosques Natural Esperanza
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m Porcentaje AMBNE Porcentajes esperados

La figura 13 muestra los resultados de la suma total de las dimensiones
obteniendo el 74% del 100% del porcentaje esperado. De acuerdo a lo citado,
se acepta la hipétesis de esta investigacion; AMBNE cuenta con potencial

exportable para la venta de aceite de aguaje en el mercado europeo, 2022.
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CAPITULO V: DISCUSION

Luego de presentar los resultados, se comprob6 que existe potencial
en la Asociacion de Manejo de Bosques Naturales para la venta de aceite de
aguaje en el mercado europeo dado que se logré6 obtener un 74% como
resultado de la suma total de las dimensiones analizadas: gestion productiva
(23%), gestion empresarial (16%), gestion econdmica financiera (13%) y
gestion de mercados y logistica internacional (22%), ademas que se logro
identificar oportunidades comerciales en el mercado europeo resultando como
mercado prometedor Espafia.

Los resultados guardan relacion con la tesis de Aranda Obeso (2017),
en la que concluye que la asociacion de Manos Laboriosos si tiene potencial
exportador dado que logro obtener 70% en la suma de sus dimensiones de
acuerdo a lo propuesto por PROMPERU se confirma la hipétesis.

En la dimensién Gestién Productiva, Castro Diaz (2019) concluye que
la Asociacién de Fundo El Fierro obtuvo un nivel Bajo-medio de acuerdo a sus
resultados. Lo cual difiere con los resultados de AMBNE obteniendo un nivel
Alto en nuestra investigacion. Ademas, podemos analizar estos resultados
con la investigacion de Aranda Obeso (2017), donde concluye que existe un
alto nivel en la Gestién Productiva si de acuerdo a la suma de sus indicadores
el porcentaje total es de 81%.

En ese sentido, para los indicadores Procesos y Producto la asociacion
obtuvo 42% en cada indicador sumando un total de 84% que supera los
resultados de la tesis de Aranda Obeso (2017), con esto concluimos que

AMBNE, posee potencial exportador alto en la dimension Gestion Productiva.
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Estos resultados son posibles atribuirlos a que AMBNE cuenta con la
capacidad para ampliar su linea de productos y poseen un area de
aproximadamente 5 mil hectareas de aguajales que estan siendo
aprovechados bajo un plan de manejo; documento que garantiza la
sostenibilidad del recurso. Ademas, cuentan con un buen sistema de gestion
de calidad para la produccion de aceite; sin embargo, no cuentan con un
software para el control del inventario y los socios tienen deficiencias en el
conocimiento de normas técnicas, envase y embalaje para la exportacion.

Contrastando con Castro Diaz (2019), en la dimension Gestidén de
Aprendizaje y Crecimiento la Asociacion de Fundo El Fierro obtuvo un nivel
Medio. Lo cual guarda similitud con nuestros resultados encontrados en esta
dimensién. Por otro lado, analizando los resultados de Aranda Obeso (2017),
en donde concluye que para la dimension Gestibn Empresarial se tiene
potencial exportador alto si la suma del porcentaje total es del 80%. Lo cual
difiere con los resultados encontrados en esta investigacion donde la suma de
los indicadores Vision Empresarial (38%) y Planificacion (32%) hacen un total
de 70%.

En este sentido se concluye que AMBNE, posee potencial exportador
medio, dado que se obtuvo mas del 50% del porcentaje, sin embargo, no
supera el 80% encontrado en Aranda. A pesar de no lograr el porcentaje meta,
por la limitada informacién y organizacion en temas de exportacién, se
considera que AMBNE tiene una buena gestion empresarial, todos los socios
comparten la mision y la vision; asimismo, tienen como objetivo lograr la

internacionalizacion de su producto.
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En la dimensién Gestion Economica Financiera, Castro Diaz (2019),
concluye que la Asociacion de Fundo El Fierro obtuvo un nivel Bajo-medio. Lo
cual difiere con los resultados de AMBNE obteniendo un nivel Medio en

nuestra investigacion.

Contrastando los resultados de Aranda Obeso (2017), en esta
dimensién, se concluye que la Asociacion de Artesanas Manos Laboriosas no
posee potencial exportador, porque la suma del porcentaje obtenido fue del
37% y no sobrepasa el 50%. Lo cual difiere con los resultados de AMBNE en
donde la suma de los indicadores Control financiero (37%) y Conocimiento
Econdmico (28%) hacen un total de 65%. En este sentido, se concluye que la
asociacion AMBNE, posee potencial exportador medio a comparacion de lo

mencionado por Aranda Obeso.

Es pertinente mencionar que AMBNE, tiene experiencia en ventas a
nivel nacional, alto conocimiento sobre técnicas de negociacion y productos
financieros del sistema bancario; ademas, tiene proyecciones de mejorar su

infraestructura a corto plazo.

En la Dimension Gestion de Mercados y Logistica Internacional, Castro
Diaz (2019) concluye que la Asociacion de Fundo El Fierro obtuvo un nivel
Medio. Lo cual difiere con lo encontrado para AMBNE, que se obtuvo un nivel
Alto en comparacion a los resultados de Castro.

Contrastando con los resultados de Aranda Obeso (2017), la
asociacion Manos Laboriosas no posee potencial exportador en esta
dimensiéon dado que solo logré obtener el 46% del 65% del porcentaje

esperado y no supera el 50%. Lo cual difiere con los resultados encontrados
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en AMBNE, donde la suma los indicadores Conocimiento de la Distribucion
Logistica Internacional (26%), Precio (25%), Consumidor (5%) vy
Segmentacion de mercado (17%) hacen un total de 73%. En ese sentido, se
concluye que la asociacion, posee potencial exportador alto en la dimensién
Gestidn de Mercados y Logistica Internacional.

Esto es posible atribuirlo a que la asociacion conoce el principal uso del
aceite de aguaje en el exterior, el precio de su producto es competitivo en el
mercado y conoce acerca de estrategias para fijar los precios. Por otro lado,
AMBNE posee una propuesta de valor que los permite diferenciarse porque

su producto proviene de areas manejadas que garantiza la sostenibilidad.

En Varillas Bellido & Frias Ramirez (2018), se identificé a Francia como
principal mercado para el aceite de maracuya debido al incremento de la
importacion de aceites naturales para la elaboracién de productos de belleza.
Lo cual guarda relacion con los resultados encontrados en nuestra
investigacion; que proyecta el incremento de las importaciones de aceites
vegetales en el mercado europeo y al aplicar la metodologia CEPAL, para la
segmentacion del mercado se concluye que Espafia es un mercado
prometedor por su alto el indice de crecimiento y aln poca participacion en el
mercado; siendo esto una oportunidad comercial atractiva para la venta de

aceite de aguaje.

La investigacion de Gracia de la Cruz (2021), afirma que, de acuerdo a
las exportaciones de Ecuador, el aceite de palma es un producto muy poco
exportado a pesar de tener multiples beneficios para la salud como la vitamina
A, D y E. Esto guarda relacion con los resultados encontrados de las

exportaciones de aceite de aguaje en Peru que a pesar de tener multiples
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beneficios para piel es un producto poco exportado. Por otro lado, las
exportaciones de Peru en los ultimos 5 afios muestran que la empresa ECO
SAC lidera el sector. Es pertinente mencionar que los socios de AMBNE
comentaron ser el principal proveedor de aceite de aguaje a esta empresa.
Con esto se concluye que el producto de la asociacion es aceptado en el

mercado internacional, sin embargo, aln es poco exportado.

Aranda (2017) concluye que el mercado colombiano representa una
gran oportunidad para la exportacion de artesania textil, porque posee clientes
potenciales con ingresos elevados a pesar de no tener un buen indice en el
Producto Bruto Interno (PBI). Solicita certificaciones que no son complicadas
de obtener y no existen barreras arancelarias entre los paises por ser parte

de los paises que integran la Comunidad Andina.

Esto es posible contrastarlo con lo encontrado en nuestra investigacion,
donde se muestra que el Producto Bruto Interno (PBI) del mercado espafiol
se ha recuperado considerablemente después de la pandemia, ademas, no
existen barreras arancelarias para el acceso al pais porque existe un tratado
de libre comercio entre Pertu y la Unién Europea. Las certificaciones son
opcionales y, asimismo segun la Asociacion Nacional de Perfumeria y
Cosmetica (2020) afirma que Espafia en los ultimos afios esta incursionando
cada vez mas en el la industria cosmética con insumos de aceites naturales;
al respecto, es posible atribuir que este mercado representa una oportunidad
comercial para las exportaciones de aceite de aguaje por las caracteristicas

encontradas.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES
De acuerdo a los datos obtenidos, concluimos que si existe potencial
exportable en la Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza para
la venta de aceite de aguaje en el mercado europeo, 2022. La asociacion esta
en la capacidad de concretar una exportacion sin necesidad de un
intermediario porque se ha comprobado que posee fortalezas para desarrollar

dicha actividad.

Ademas, se concluye que:

AMBNE tiene alta capacidad de gestion productiva gracias a que
cuenta con 5 mil hectareas de aguajales, donde obtienen la materia prima
para la produccién del aceite, regulado bajo un contrato de aprovechamiento
y un plan de manejo que garantiza la sostenibilidad del recurso. Ademas, son
propietarios de una planta de procesamiento ubicado dentro de la comunidad
Parinari. Por otro lado, su producto estd respaldado por analisis que
demuestran su calidad e inocuidad, sin embargo, han tenido observaciones
respecto a la densidad, solicitdndoles aplicar un proceso de refinamiento en
la parte final de su proceso de produccion.

AMBNE tiene capacidad media en la gestibn empresarial, todos los
socios se encuentran alineados al mismo objetivo y vision de la organizacion
a pesar de tener debilidades en la planificacion de sus actividades y falta de
tecnologia en el desarrollo de sus actividades administrativas.

AMBNE tiene capacidad media en la gestion economica financiera,
cuenta con solvencia economica para financiar sus actividades a pequeia
escala. Sin embargo, su capacidad es limitada para cumplir con pedidos que

requieran mayores voliumenes de produccion.
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AMBNE tiene alta capacidad de gestion de mercados y logistica
internacional, los socios conocen las formas de exportacion y han recibido
capacitaciones en comercio exterior, sin embargo, aun no han logrado
concretar la exportacion de su producto sin intermediarios. El precio del aceite
es competitivo en el mercado gracias a sus ventajas de produccion. Por otro
lado, se encontraron deficiencias con respecto al conocimiento del mercado y
poca visibilidad de su marca a nivel nacional e internacional.

El mercado europeo tiene oportunidades comerciales y caracteristicas
atractivas gracias al TLC suscrito entre la Union Europea y Perd. Asimismo,
Espafia, muestra una tendencia en aumento a adquirir productos que
contengan aceites naturales para el cuidado de la piel, siendo este un nicho

de mercado favorable para las exportaciones de aceite de aguaje.
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CAPITULO VII: RECOMENDACIONES

En base a las conclusiones se recomienda lo siguiente:

Adquirir una maquina refinadora que les permita cambiar el aspecto del

aceite en cuanto a densidad y asimismo mejorar su proceso productivo.

Elaborar un plan estratégico de la organizacion y un plan de negocios
para la exportacion de su producto que les permita tener una ruta trazada para
el cumplimiento de sus objetivos, por otro lado, se recomienda actualizarse e
innovar la forma de sus procedimientos administrativos mediante la aplicacion
de nuevas tecnologias como el uso del Office para la sistematizacion de sus

procesos.

Invertir con productos financieros que les permita tener capital para

atender pedidos que requieran mayores costos de produccion.

Contar con un representante comercial y aliado estratégico capacitado
en temas de exportacion que le ayude a concretar una venta en el exterior y
tener participacion a nivel internacional sin intermediarios. Por otro lado, se
recomienda realizar una investigaciéon de mercado y aplicar estrategias de

marketing para el posicionamiento de su marca comercial.

Aprovechar las oportunidades comerciales encontradas en el mercado
europeo gracias al TLC vigente para el acceso a este mercado, ademas, se
recomienda apuntar al mercado espafol dado que reporta una tendencia

favorable a adquirir productos que contengan aceites naturales.
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ANEXOS



1. Instrumentos de recoleccién de datos

CUESTIONARIO CERRADO: POTENCIAL EXPORTADOR

La encuesta va dirigida a los productores y comercializadores de aceite
de aguaje de la Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza, el
material tiene como propaosito adquirir informacion a para analizar el potencial
exportable de la asociacion en el afio 2022; para ello, a continuacion, se
presenta un cuestionario con items que debe valorar de acuerdo a la siguiente
escala de medicion:

Si/Siempre Algunas/ A veces No/Nunca
3 2 1
PREGUNTAS

l. Gestion Productiva

1. ¢,.Su asociacion cuenta con “aceite de aguaje” que se vende con éxito en
el mercado nacional?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca
2. ¢,Su asociaciéon vende el producto directamente en el mercado nacional?
a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

3. ¢ Su asociacion produce directamente el aceite de aguaje que vende en el
mercado?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

4. ¢ Su asociacion conoce las normas técnicas, calidad, envase, embalaje o
preferencias culturales de su producto para exportar?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

5. ¢ Su asociaciéon cuenta con capacidad para ampliar su linea de productos
actualmente?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

6. ¢ Su asociacion cuenta con un sistema de gestion de la calidad para la
produccioén de su producto?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

7. ¢ Su asociacion utiliza software para la gestion de administracion y
produccion?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

Il. Gestion Empresarial

8. ¢Los directivos de su asociacion tienen razones suficientes para
internacionalizar su producto?



a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca
9. ¢, Su asociacion tiene un plan estratégico que incluye la exportacion de su
producto?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca
10. ¢ Su asociacion ha definido sus exportaciones para los proximos 2 afios?
a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

11. ¢ Su asociacién comunica su mision, vision, y objetivos a todos los
niveles de la organizacion?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

12. ¢ El personal de su asociacion conoce en forma clara el concepto del
negocio dentro del mercado internacional?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca
13. ¢ Su asociacion se capacita para la gestion de la exportacion?
a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

Il Gestion de Mercados y Logistica Internacional

14. ¢ Su asociacion conoce las ventajas competitivas de su producto
respecto al mercado internacional?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca
15. ¢ Su asociacion realiza estudios de mercados internacionales?
a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

16. ¢ Cuenta con un sistema de gestion para predecir la tendencia del
mercado de su producto?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

17. ¢ Su asociacion aplica estrategias de precios?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

18. ¢, Su asociacion tiene un precio competitivo en el mercado?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

19. ¢ Conoce su asociacion sobre el funcionamiento de su producto en el
exterior, como los canales de comercializacion y el precio?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

20. ¢ Su asociaciéon conoce la terminologia utilizada en el comercio
internacional?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca
21. ¢ Para la comercializacién de su producto utilizan intermediarios?
a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

V. Gestion Econémicay Financiera

22. ¢, Su asociacion cuenta con presupuesto anual para la produccién en el
mercado internacional?
a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca



23. ¢, Su asociacion planea realizar inversiones en los préximos 3 afios en
infraestructura productiva?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

24. ¢ Su asociacion posee capacidad financiera para recibir pagos diferidos
del mercado internacional?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

25. ¢ Su asociacion tiene técnicas para conseguir financiamiento de corto
plazo?

a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

26. ¢ Su asociacion conoce los productos financieros que se pueden brindar
en el sistema financiero?
a. Si/Siempre b. Algunas/ A veces c. No/Nunca

CUESTIONARIO ABIERTO: POTENCIAL EXPORTADOR

La encuesta va dirigida a los productores y comercializadores de aceite
de aguaje de la Asociacion de Manejo de Bosques Naturales Esperanza, el
material tiene como propdosito adquirir informacion a para analizar el potencial
exportable de la asociacion en el afio 2022; para ello, a continuacién, se
presenta un cuestionario con preguntas abiertas cuyas respuestas no cuentan
con previa codificacién. Los entrevistados pueden brindar su opinion o
conocimiento respecto a la pregunta.

l. Gestion Productiva
¢, Cuantas toneladas produce la asociacion anualmente?
R:

¢La asociacion cuenta con capacidad para ampliar la produccién actual?
¢ En cuanto?
R:

¢ La asociacion cuenta con la tecnologia suficiente que le permita producir en
alta calidad?
R:

¢Las maquinas y equipos cuentan con el mantenimiento adecuado?
R:

¢, Poseen la infraestructura necesaria que le permita tener un adecuado
manejo de inventarios?



R:

¢ Cuentan con personal calificado para realizar todo el proceso productivo?
R:

Il. Gestion Empresarial
¢ Poseen una estructura organica definida? ¢ En base a qué?
R:

¢, Cudles son las metas y objetivos de la asociacion en materia de
exportaciones?
R:

¢ Los colaboradores se encuentran comprometidos para alcanzar los
objetivos propuestos? ¢ En base a qué?
R:

¢,Cuentan con el personal calificado para realizar operaciones de comercio
exterior? ¢ En qué especializacion?
R:

Il Gestion de Mercados y Logistica Internacional

¢, Qué caracteristicas especificas cuenta el producto que pueda ser de valor
para el mercado exterior?

R:

¢,Cumple el producto con estandares de calidad e inocuidad de exportacion?
R:

¢,Cuentan con un plan de negocios para la exportacién?
R:

¢ Conocen las formas de exportacion?
R:

¢, Conocen los medios de transporte para realizar la exportacion?
R:

¢, Conocen cudles son los tipos de Incoterms?
R:




¢La asociacion vende el producto en el mercado nacional y/o internacional?
Justifique.
R:

¢La asociacion cuenta con contactos comerciales en el exterior que
requieran su producto? ¢Cuéles?
R:

V. Gestion Econémicay Financiera
¢, Conocen sus costos de produccion?
R:

¢, Como define el precio de su producto?
R:

¢, Conocen los costos que incurre una empresa para exportar?
R:

¢, Conocen fuentes de financiamiento para la internacionalizacion de su
producto?
R:




2. Consentimiento informado

YO i, , acepto participar voluntariamente en el
estudio.

Declaro que he leido (0 se me ha leido) y (he) comprendido las
condiciones de mi participacion en este estudio. He tenido la oportunidad de

hacer preguntas y estas han sido respondidas. No tengo dudas al respecto.

Firma Participante Firma Investigador/a responsable

Lugar y Fecha:
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