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RESUMEN

El presente trabajo se desarroll6 con el objetivo de analizar la viabilidad
econdmica para la apertura de un canal de distribucion de confites en el
mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan. Para lograrlo, se llevé a cabo
una metodologia que incluyd un enfoque cualitativo, donde se realizaron
entrevistas a expertos en comercio exterior y se efectué un analisis
documental, para tener una inteligencia del mercado, mediante el analisis
PEST, Cinco Fuerzas de Porter y la Industria de Confites en Peru. Los
resultados de este estudio determinaron que, aunque Peru presenta ciertos
desafios politicos y econdmicos, existen oportunidades para la expansion de
Confiteria Don Hernan. Las entrevistas revelaron la importancia de establecer
alianzas estratégicas con distribuidores locales y adaptar las estrategias de
marketing a las preferencias culturales del mercado peruano. Los expertos
destacaron la necesidad de una logistica eficiente y de un analisis exhaustivo
de la competencia para asegurar el éxito en la internacionalizacion. Se llegd
a la conclusion de que la apertura de un canal de distribucion en Peru
implicaria el desarrollo de estrategias para la adaptacion cultural vy
cumplimiento de normativas y regulaciones especificas para el nuevo

mercado.

Palabras Claves:

Canal de Distribucion, Analisis del Entorno, Comercio Bilateral,

Estrategias, Industria de Confites.
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ABSTRACT

This study was developed with the objective of analyzing the economic
feasibility of opening a distribution channel for confectionery in the Peruvian
market. Confiteria Don Hernan case. To achieve this, a methodology that
included a qualitative approach was used, where interviews were conducted
with experts in foreign trade and a documentary analysis was carried out to
obtain market intelligence through PEST analysis, Porter's Five Forces and
the Peruvian confectionery industry. The results of this study determined that,
although Peru presents certain political and economic challenges, there are
opportunities for Confiteria Don Hernan to expand. The interviews revealed
the importance of establishing strategic alliances with local distributors and
adapting marketing strategies to the cultural preferences of the Peruvian
market. The experts highlighted the need for efficient logistics and a thorough
analysis of the competition to ensure success in internationalization. It was
concluded that opening a distribution channel in Peru would imply the
development of strategies for cultural adaptation and compliance with specific

rules and regulations for the new market.
Key words:

Distribution Channel, Environment Analysis, Bilateral Trade, Strategies,

Confectionery Industry.

XIX



INTRODUCCION

El entorno empresarial moderno, la globalizacién y la creciente apertura
de los mercados internacionales han transformado la manera en que las
empresas operan y compiten (Pinda, 2019). De esta manera, la
internacionalizacion se ha convertido en una herramienta vital para impulsar
el crecimiento y la expansion de las empresas, permitiéndoles acceder a
nuevos mercados y diversificar sus operaciones. Segun Villalba (2020) esta
apertura global no solo facilita la entrada de productos y servicios a diferentes
regiones, sino que también promueve la competencia y la innovacion,

elementos claves para el desarrollo econémico.

En este contexto, los canales de distribucion juegan un papel vital al
conectar a los productores con los consumidores finales de manera eficiente
y efectiva. Para Cafizares (2021) los canales de distribucién son esenciales
para el éxito de cualquier empresa que busca expandirse mas alla de sus
fronteras locales. Estos canales no solo incluyen las vias fisicas y logisticas
para el transporte de bienes, sino también los sistemas de informacién y
comunicacién que permiten gestionar y coordinar las operaciones de manera

eficiente.

La gestidn efectiva de estos canales puede reducir costos, mejorar el
servicio al cliente y aumentar la competitividad en el mercado. Las empresas
que logran optimizar sus canales de distribucion pueden tener una mejor
respuesta a las demandas del mercado, adaptarse rapidamente a los cambios
y ofrecer productos de manera oportuna y rentable. La apertura de un canal
de distribucién se refiere al proceso mediante el cual una empresa expande o
establece nuevas vias y métodos para llevar sus productos o servicios desde

el fabricante hasta el consumidor final (Ontiveros, 2019)

Por otro lado, Ecuador y Peru son importantes socios comerciales,
debido a su proximidad geografica y la complementariedad de sus economias.
Ambos paises comparten una historia de cooperacion y comercio que ha
fortalecido sus relaciones bilaterales a lo largo del tiempo (Datos Macro,
2023). La cercania facilita el intercambio de bienes y servicios, y ofrece una

oportunidad unica para las empresas que buscan expandir sus operaciones
2



en la region. Esta dinamica de negocios es interesante para el sector
comercial, dado que permite aprovechar las ventajas comparativas y

competitivas de cada pais.

La presente investigacion se enfoca en esta relacion comercial, con el
proposito de establecer la viabilidad de la apertura de un nuevo canal
distribucion en Peru. Para lograrlo, la empresa objeto de estudio es Confiteria
Don Hernan, la misma que busca expandirse hacia nuevos mercados debido
a la creciente competencia local. Peru se presenta como un mercado atractivo

con multiples ventajas y oportunidades que podrian beneficiar a la empresa.

En el caso de Confiteria Don Hernan, la apertura de un canal de
distribucion implicaria el hecho de investigar y establecer nuevas formas de
hacer llegar sus confites, como caramelos y chocolates ecuatorianos, al
mercado peruano. Posteriormente, este proceso resultaria interesante porque
permitiria la identificacion de nuevos socios comerciales, distribuidores,
minoristas e inclusive la posibilidad de establecer tiendas propias en el nuevo
mercado (Jacobs & Chase, 2021), facilitando su expansion y fortaleciendo su

posicion competitiva.

De esta manera, el trabajo intenta recopilar informacién que sirva a
modo de inteligencia de mercado, para evaluar factores econdmicos,
socioculturales y politicos que pudieran dar una perspectiva clara de la
posibilidad de incursionar en el mercado peruano. Por ello, este trabajo se
divide en cuatro capitulos. El primer capitulo presenta el problema de

investigacion, asi como sus causas y posibles efectos.

El segundo capitulo describe los fundamentos tedricos de esta
investigacion, a partir de la definicion de sus variables. El tercer capitulo
presenta la metodologia empleada para la toma de datos y el analisis de los
resultados. Finalmente, en el cuarto capitulo se formulan estrategias a modo
de propuesta para la apertura exitosa del canal de distribucién de Confiteria

Don Hernan, en el mercado peruano.



Antecedentes de la investigaciéon

La incursion en nuevos mercados representa un paso estratégico para
el crecimiento y la expansion de las empresas en un entorno empresarial cada
vez mas globalizado y competitivo (Londofio-Patifio, 2020). En este sentido,
es claro que Confiteria Don Hernan, una empresa familiar de Guayaquil, ha
desempefado un papel clave en la venta de articulos para fiestas, confiteria
y juguetes en el contexto ecuatoriano. Sin embargo, con la vision de
convertirse en lideres de la industria para el afio 2025, los directivos estan
conscientes de la importancia de analizar oportunidades mas alla de sus

fronteras comerciales tradicionales.

Autores como Gallardo (2022) manifestaron que la gestion eficiente de
la cadena de suministro se presenta como un factor critico para evaluar la
viabilidad econdmica de expandirse hacia nuevos mercados. Aunque
Confiteria Don Hernan ha consolidado su presencia en el mercado local, la
apertura de un nuevo canal de distribucion en el mercado peruano ofrece una
oportunidad estratégica para diversificar sus operaciones y aumentar su

alcance regional.

Por tanto, la decisién de abrir un canal de distribucion en Peru se
fundamenta no solo en la busqueda de crecimiento, sino también en la
identificacion de oportunidades especificas que ofrece este mercado
(Frohmann et al., 2016). A diferencia de la gestion tradicional de la cadena de
suministro, que se enfoca en la optimizacion de procesos internos, este
analisis de viabilidad econdmica se centra en la evaluacion de factores

externos que podrian influir en el éxito de la empresa en el mercado peruano.

Al momento de realizar este trabajo, hay que tener claro que no solo se
analizara la competencia en el mercado peruano, sino también se
consideraran aspectos como: la infraestructura logistica, los aspectos
culturales y las regulaciones comerciales, dado que se trata de una
inteligencia de mercado. Es decir, la apertura de un canal de distribucion en
Pera implica investigar y establecer nuevas formas de llegar a los

consumidores peruanos, lo que podria incluir la identificacién de socios



comerciales, distribuidores y minoristas, asi como la posibilidad de establecer

tiendas propias en el nuevo mercado.
Planteamiento del problema

Para efectos de este trabajo, se entiende por problema de investigacion
a la necesidad de evaluar la viabilidad econémica de la apertura de un canal
de distribucion de confites en el mercado peruano por parte de Confiteria Don
Hernan, una empresa familiar establecida en Guayaquil, Ecuador. Esta
iniciativa surge en respuesta a la busqueda de estrategias de crecimiento y
expansion de la empresa mas alla de sus fronteras nacionales, considerando
el contexto empresarial globalizado y la creciente competencia en el mercado

local.

De esta manera, Ecuador, al igual que otros paises de la region,
enfrenta algunas problematicas que se relacionan con el modelo econémico
nacional centrado en el extractivismo, que histéricamente ha dependido del
sector agricola y petrolero (Grosfoguel, 2016). Este escenario plantea la
necesidad de su campo empresarial por diversificar la matriz productiva y
fomentar la expansion hacia mercados internacionales, como una estrategia
fundamental para contrarrestar esta dependencia y promover la entrada de

divisas.

Por ello, la incursion de Confiteria Don Hernan en el mercado peruano
representa una oportunidad de negocio para contribuir al crecimiento
sostenido de las exportaciones y a la diversificacién de su oferta de confites.
Sin embargo, hay que aclarar que el analisis de viabilidad econdmica de esta

iniciativa tiene su origen en diversos factores:

Por un lado, Ecuador ocupa una posicién desfavorable en el ranking
Doing Business, lo que indica dificultades en la facilidad para hacer negocios
en el pais y sugiere la necesidad de superar barreras y problematicas
existentes para lograr una situacién 6ptima en la expansion internacional de
empresas ecuatorianas (Datos Macro, 2023). En contraste, Peru cuenta con
un ranking mas alto en este indice, lo que podria sugerir un entorno

empresarial mas propicio para la expansion de Confiteria Don Hernan.



Ademas, se observa un contexto econdmico peruano estable
(Ministerio de Economia y Finanzas Peru, 2023), con un crecimiento
constante y un aumento del comercio exterior, especialmente en el sector de
confites y productos similares. La inversion en innovacion en la industria de
manufacturas, en Peru también es importante, y ademas cuenta con uno de
los puertos maritimos mas competitivos del Pacifico Sur, como es El Callao
(Boyano-Fram, 2021), lo que indica un entorno ideal para la expansion de

empresas como Confiteria Don Hernan.

Sin embargo, la falta de un analisis detallado de las regulaciones y
normativas del mercado peruano, asi como de las oportunidades y amenazas
existentes en dicho mercado, representan un obstaculo para el éxito de la
empresa al momento de querer incursionar en este mercado. Por lo tanto,
debe realizarse una investigacion que permita evaluar tanto los aspectos
favorables como los riesgos asociados con la apertura de un canal de

distribucion en Peru para Confiteria Don Hernan.

Posteriormente, la idea es recopilar datos de factores econdmicos,
regulatorios, culturales y tecnoldgicos que podrian influir en la viabilidad de la
apertura de un canal de distribucion de confites en el mercado peruano. Por
ello, se espera que los resultados proporcionen informacion valiosa para
respaldar las decisiones estratégicas de Confiteria Don Hernan y de otras
organizaciones similares que estén considerando una expansion a nivel

internacional en el sector de confiteria.
Formulacién del problema

¢ Es econdmicamente viable la apertura de un canal de distribucion de

confites en el mercado peruano, en el caso de Confiteria Don Hernan?
Preguntas Especificas

= ;Cudles son las teorias, los conceptos y la metodologia que
respaldan la estrategia de internacionalizacion de empresas a

través de la apertura de nuevos mercados?



= ;Cuales son las oportunidades y amenazas especificas que
enfrenta Confiteria Don Hernan al intentar acceder al mercado
peruano con sus productos confiteros?

» ;Qué estrategias son efectivas para abrir un canal de
distribucion de confites en el mercado peruano, considerando las

caracteristicas del mercado y las necesidades de la empresa?

Objetivo General

Analizar la viabilidad econdmica para la apertura de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan.

Objetivos Especificos

1.

Sustentar la investigacion mediante una revision de la literatura
tedrica, conceptual y referencial que se relacione con la apertura de
mercados como una estrategia de internacionalizacion de empresas.
Plantear la metodologia adecuada para la recopilacién de datos del
mercado peruano.

Elaborar un estudio del macro y microentorno del mercado peruano,
para la identificacion de oportunidades y amenazas relacionadas
con el acceso al mercado de confites.

Describir la estructura organizacional, productos y servicios que
caracterizan a Confiteria Don Hernan.

Formular estrategias para la apertura efectiva de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano.

Justificacion

La presente investigacion se justifica en el hecho de evaluar la

viabilidad econémica de la apertura de un canal de distribucion de confites en

el mercado peruano por parte de Confiteria Don Hernan. Este estudio es

relevante considerando el actual contexto globalizado donde la expansion

hacia nuevos mercados se presenta como una estrategia interesante para el

crecimiento y la sostenibilidad de las empresas, especialmente en sectores

altamente competitivos como el de la confiteria.



La eleccion de Peru como mercado objetivo se justifica por varios
factores. En primer lugar, la estrecha relacion geografica y cultural entre
Ecuador y Peru genera oportunidades de internacionalizacién, fortalecidas por
buenas relaciones comerciales entre ambos paises. Esto ofrece un camino
idéneo para empresas que buscan expandirse hacia el mercado peruano,
aprovechando su crecimiento econdmico sostenido y su estabilidad politica y

economica.

Por otro lado, Peru ha experimentado un crecimiento econdmico
constante en los ultimos afios, con un PIB que ha mostrado importantes tasas
de crecimiento, incluso después de la pandemia del Covid-19. Ademas, el pais
cuenta con una posicion mas alta en el ranking Doing Business en
comparacion con Ecuador, lo que sugiere un entorno empresarial mas
favorable para la expansidon de negocios, con menos barreras burocraticas y

mayor facilidad para realizar transacciones comerciales.

Posteriormente, este trabajo beneficia tanto a Confiteria Don Hernan
como a sus clientes. Para la empresa, el hecho de llevar a cabo un analisis
de la apertura de un canal de distribucion en Peru representa una oportunidad
estratégica para diversificar sus operaciones, aumentar su alcance regional y

fortalecer su posicion competitiva en el mercado de confites.

Asimismo, al evaluar factores econémicos, regulaciones locales y la
presencia de competidores en el mercado peruano, Confiteria Don Hernan
podra obtener una perspectiva completa sobre las posibilidades de
internacionalizacion, lo que respaldara la toma de decisiones de sus

directivos.

Finalmente, este trabajo se justifica porque serviria de referencia a
otras empresas similares, a fin de tener una guia que les permita una
expansion acertada a nuevos mercados. Ofreciendo un analisis de inteligencia

de mercado, del vecino del sur.



Delimitacion

Para efectos de este trabajo, se analiza el contexto de desarrollar un

canal de distribucion a través de una empresa comercializadora de confites:

Caso Confiteria Don Hernan.

Temporal: El periodo de analisis abarca datos desde el 2023 -
2024, utilizando informacion con una antigiiedad no mayor a cinco
afos atras.

Espacial: El estudio se realiza en la ciudad de Guayaquil, Ecuador,
con la intencidn de expandirse hacia el mercado peruano; por ello,
se consideraran factores del entorno tanto en Ecuador como en
Peru que pudieran influir en los resultados de la apertura del canal
de distribucion.

Tedrica: La investigacion se basara en teorias relevantes como la
teoria de la ventaja competitiva y la teoria de la internacionalizacién,
entre otras. Estos postulados tedricos ayudaran a sustentar el
analisis de viabilidad econdmica y las estrategias de expansion.
Fuentes: Se utilizaran tanto fuentes primarias como secundarias.
Las fuentes primarias incluiran entrevistas a expertos y actores
estratégicos en el sector. Las fuentes secundarias provendran de
repositorios académicos, informes de mercado y bases de datos
confiables al momento de armar las estadisticas de la inteligencia

de mercado.

Limitaciones

A continuacion, se describen algunas limitaciones que se han

considerado al momento de realizar esta investigacion.

Las restricciones econdmicas pueden afectar la capacidad de
realizar un analisis mas completo o implementar ciertas
recomendaciones derivadas de los hallazgos.

Posibles inversiones en tecnologia, capacitacion del personal o
gestién de procesos que pueden limitar la aplicabilidad inmediata

de algunas propuestas de apertura en los canales de distribucién.
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La falta de investigacion previa en el tema, ya que la apertura de un
canal de distribucion de confites hacia Periu es un area
relativamente nueva y poco explorada.

Dentro de este trabajo, no se incluye un estudio de mercado, a
través de una encuesta, debido a limitaciones de tiempo vy
dificultades de acceso a la poblacion peruana, debido a las amplias

distancias entre Ecuador y Peru para la toma de datos.
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CAPITULO I.

MARCO TEORICO, CONCEPTUAL Y METODOLOGICO

Marco Teérico

El marco tedrico es un elemento clave del presente trabajo porque
establece el fundamento tedrico necesario para comprender y abordar el
problema de investigacidon. Dentro de este abordan teorias clasicas del
comercio internacional, centrandose especialmente en la Ventaja Absoluta, la
Ventaja Comparativa y la Ventaja Competitiva de las Naciones. Estas teorias
son importantes porque ofrecen una perspectiva general de los factores
determinantes del comercio internacional y la competitividad de las naciones

en el mercado global.
Ventaja Absoluta

La teoria de la Ventaja Absoluta, propuesta por Adam Smith en su obra
“‘La Riqueza de las Naciones”, argumenta que un pais tiene una ventaja
absoluta en la produccién de un bien si puede producirlo utilizando menos
recursos que otro pais (Rache de Camargo, 2021). El postulado de Smith era
que los paises deberian especializarse en la produccidn de bienes en los que
fueran mas eficientes, y luego comerciar con otros paises para obtener

aquellos bienes en los que no tenian una ventaja absoluta.

Esta teoria destaca la importancia de la productividad y la eficiencia en
la produccion, ya que un pais puede beneficiarse al enfocarse en la
produccion de bienes para los que tiene una ventaja absoluta, mientras
importa otros bienes mas eficientemente producidos por otros paises. Por
ejemplo, si un pais puede producir tanto trigo como automoviles de manera
mas eficiente que otro pais, seria ventajoso para ambos paises que el primero
se especializara en la produccién de trigo y el segundo en la produccion de

automdviles, y luego intercambien bienes entre si.
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Ventaja Comparativa

Por otro lado, la teoria de la Ventaja Comparativa, desarrollada por
David Ricardo, es una extension de la teoria de la Ventaja Absoluta. Ricardo
decia que incluso si un pais tiene una ventaja absoluta en la produccion de
todos los bienes, aun asi puede beneficiarse del comercio internacional si se
especializa en la produccion de aquellos bienes en los que tiene una ventaja

comparativa relativa mas alta (Amoroso et al., 2008).

La ventaja comparativa se basa en la idea de que los costos de
oportunidad relativos de producir un bien en términos de otros bienes difieren
entre los paises. Por lo tanto, un pais deberia especializarse en la produccion
y exportacidon de bienes cuyo costo de oportunidad relativo sea mas bajo en
comparacion con otros bienes, incluso si tiene una ventaja absoluta en la

produccion de todos los bienes.
Ventaja Competitiva de las Naciones

La teoria de la Ventaja Competitiva de las Naciones, desarrollada por
Michael Porter, se centra en los determinantes de la competitividad nacional.
Porter argumenta que la competitividad de una nacion depende de la
capacidad de sus empresas para innovar y mejorar, asi como de la calidad de

su entorno empresarial.

Segun Porter, los determinantes clave de la competitividad nacional
incluian los recursos humanos, la infraestructura, el entorno macroeconémico,
la calidad de las instituciones y la sofisticacion de las empresas (Huerta &
Sandoval, 2018). Las naciones que son capaces de crear un entorno favorable
para la innovacion y la mejora constante de sus empresas tendran una ventaja

competitiva en el mercado global.
Comparacion entre las Teorias

De esta manera, tanto la teoria de la Ventaja Absoluta, la Ventaja
Comparativa y la Ventaja Competitiva de las Naciones ofrecen diversos
enfoques del comercio internacional y la competitividad nacional. Si bien la
Ventaja Absoluta se centra en la eficiencia en la produccion, la Ventaja
Comparativa destaca la importancia de los costos de oportunidad relativos, y
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la Ventaja Competitiva de las Naciones se enfoca en los factores que
determinan la competitividad a nivel nacional. Estas teorias se han convertido
en la base del comercio internacional porque establecen el fundamento para
comprender y analizar el papel de los paises en el mercado global y la forma
en que pueden aprovechar sus recursos y capacidades para obtener ventajas
competitivas. Para hacer mas comprensible el enfoque de estas teorias, la

tabla 1 presenta un resumen de sus aspectos mas relevantes:

Tabla 1l
Analisis comparativo entre las teorias del comercio internacional
Aspecto Ventaja Absoluta Ventaja Comparativa Ventaja Competitiva
de las Naciones
Propuesto Adam Smith David Ricardo Michael Porter
por
Concepto Eficiencia en la Costo de oportunidad Capacidad de
principal produccion relativo innovacion y mejora
continua
Enfoque Productividad y Comparacioén de costos Factores
eficiencia de oportunidad determinantes de la

competitividad nacional

Ejemplo Un pais produce trigo  Un pais tiene un costo de Un pais crea un
y automoéviles mas oportunidad mas bajo en  entorno favorable para
eficientemente que la produccién de un bien la innovacién y mejora
otro pais en comparacion con otro de sus empresas
pais

La internacionalizacion de las empresas

La internacionalizacion de empresas se ha convertido en una estrategia
fundamental en el mundo empresarial actual, donde la busqueda de nuevos
mercados y la expansion de operaciones mas alla de las fronteras nacionales
se ha vuelto esencial para el crecimiento y la sostenibilidad (Varela et al.,
2017). Esta tendencia se enriquece en gran medida del fendmeno de la
globalizacion, que ha transformado la forma en que las empresas operan y

compiten a nivel mundial.

La internacionalizacion de una empresa ofrece una serie de beneficios;
ademas de buscar el crecimiento econdmico a través de la expansion de las

ventas y la diversificacion de los mercados, puede aumentar el prestigio de la
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empresa ante inversores potenciales, tanto a nivel local como internacional
(Rave et al., 2018). Una presencia internacional exitosa puede mejorar la
valoracion de la marca y fomentar la lealtad del cliente en los mercados donde

opera.

Sin embargo, Morales-Lopez et al., (2019) sostenian que el camino
hacia la internacionalizacion esta lleno de desafios y riesgos, primero, es
esencial que los directivos comprendan claramente las razones que son
relevantes para cruzar las fronteras comerciales y disefar estrategias exitosas
en consecuencia. Para ello, se debe contar con un plan de exportacién bien
disefiado, que sirva como guia para dirigir los esfuerzos como exportador y

competir de manera efectiva en el contexto internacional.

El disefio de un plan de exportacion puede proporcionar una serie de
beneficios tangibles, por ejemplo, minimiza la toma de decisiones irracionales
frente a eventos inesperados, reduce los conflictos relacionados con los
objetivos de la empresa, aumenta la preparacién de la empresa para el cambio
y proporciona un marco para la evaluacion continua de las actividades
(Suquilanda, 2016). Ademas, disciplina de manera sistematica el enfoque de

la empresa hacia su razén de ser.

La internacionalizacion de empresas esta estrechamente relacionada
con el fendmeno de la globalizacidon. La globalizacién implica una mayor
integracion econdmica a nivel mundial, facilitando las transacciones
comerciales entre empresas ubicadas en diferentes paises (Coppelli, 2018).
Este fendmeno se interpreta como una respuesta de las empresas al entorno
cambiante y su necesidad de maximizar beneficios, promoviendo la

competitividad global y el libre mercado.

Uno de los factores clave que impulsan la globalizacion es el progreso
tecnologico, especialmente en el ambito de las telecomunicaciones, que
facilita el acceso a la informacion y reduce las barreras al movimiento de
capital y mano de obra calificada. Esto ha permitido que las pequenas y
medianas empresas aprovechen las oportunidades en los mercados
nacionales e internacionales, mejorando su rentabilidad y proyectando sus
ventajas competitivas en el extranjero.
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Oportunidades y desafios de la internacionalizacion

La internacionalizacion de una empresa conlleva una serie de

oportunidades y desafios que deben ser considerados al momento de iniciar

este proceso. Dentro de las oportunidades mas claras se pueden mencionar:

Crecimiento y expansion: La internacionalizacion permite a la
empresa expandirse a nuevos mercados, ampliando su base de
clientes y mejorando sus ingresos economicos (Garcia & Lopez,
2020).

Beneficios fiscales y reduccion de costos: ingreso a un mercado
con incentivos fiscales que sean atractivos (Pesantez et al., 2021).
Prestigio y reconocimiento: A fin de atraera a clientes actuales y

potenciales, atrayendo nuevas oportunidades de negocio.

Por otro lado, dentro de los aspectos que suelen ser desafios o barreras

que deben enfrentar los procesos de internacionalizacion:

Aspectos culturales: Esto quiere decir que hay que estudiar
profundamente las variables culturales y abordar las diferencias
culturales dentro de cada pais (Guerrero et al., 2022).

Requisitos técnicos y marco regulatorio: Cada pais tiene
normativas especificas que delinean la configuracion de productos
y procesos (Servicio Ecuatoriano de Normalizacion, 2014). La
adaptacion a estos requisitos técnicos y al marco regulatorio local
puede implicar ajustes meticulosos y costosos.

Financiamiento y recursos humanos: La confianza de los
inversores se basa en un sélido plan de negocios internacional,
mientras que la gestion efectiva de recursos humanos requiere
motivar al personal para el cambio y disefar incentivos adecuados.
Flujo de informacién: Se deben revisar y, posiblemente, redisefar
procesos relacionados con la comunicacion para garantizar la
transparencia y prevenir la ocultacion de informaciéon (Fontalvo-
Herrera et al., 2019).
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Canales de Distribucion

Los canales de distribucion son los caminos o medios a través de los
cuales los productos o servicios viajan desde el fabricante o proveedor hasta
el consumidor final. Este proceso implica una serie de intermediarios, como
mayoristas, minoristas, agentes, distribuidores y transportistas, que facilitan la
transferencia fisica y la comercializacion de los productos (Jacobs & Chase,
2021).

Dicho de otra manera, los canales de distribucion representan la
estructura organizativa y funcional que conecta a los productores con los
consumidores. Por ello, son esenciales para llevar los productos al mercado
de manera eficiente y efectiva, asegurando que estén disponibles en el lugar
adecuado, en el momento adecuado y en las condiciones adecuadas para
satisfacer la demanda del cliente. Algunos elementos que distinguen a los

canales de distribucion son:

e Intermediarios: agentes intermediarios que facilitan el
movimiento de los productos a lo largo de la cadena de
suministro, desde la produccién hasta el consumidor final.

e Transferencia de propiedad: En muchos casos, los productos
cambian de propiedad a medida que atraviesan los diferentes
eslabones de la cadena de distribucidén, desde el fabricante
hasta el minorista y finalmente al consumidor.

e Funciones logisticas: Los canales de distribuciéon también
implican actividades logisticas como almacenamiento,
transporte, manejo de inventario y gestién de pedidos, que son
cruciales para garantizar la disponibilidad y la entrega oportuna
de los productos (Gémez, 2018).

¢ Diversificacion: Los canales de distribucion pueden ser
directos, cuando el fabricante vende directamente al
consumidor, o indirectos, cuando se utilizan intermediarios como

mayoristas y minoristas para llegar al cliente final.
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e Flexibilidad: Los canales de distribucidn deben ser flexibles y
adaptables para satisfacer las necesidades cambiantes del

mercado y las preferencias de los clientes.

Para Canizares (2021) los canales de distribucidon desempefnaron un
papel fundamental importante en el éxito de una empresa y en la satisfaccion

del cliente, entre los que se mencionan:

e Permiten a las empresas llegar a un mayor numero de clientes y
mercados geograficos, ampliando su base de clientes y
aumentando las oportunidades de venta.

e Facilitan la distribucion eficiente de productos, reduciendo
costos y tiempos de entrega, y mejorando la gestion de
inventarios.

e Proporcionan puntos de contacto directos con los clientes,
permitiendo la entrega rapida y el servicio postventa, lo que
contribuye a la satisfaccion del cliente y a la fidelidad a la marca.

e Una estrategia de distribucion efectiva puede conferir a una
empresa una ventaja competitiva al optimizar la disponibilidad y

la accesibilidad de sus productos en el mercado.

Los canales de distribucién consisten en una red de organizaciones y
actividades que trabajan juntas para llevar los productos desde el fabricante
hasta el consumidor final. Esto implica la planificacién, coordinacién y
ejecucion de diversas funciones, como almacenamiento, transporte,
promocién y venta, con el objetivo de satisfacer las necesidades del mercado

y generar valor para todas las partes involucradas.
Marco conceptual

El marco conceptual presenta un conjunto de términos que son claves
para ampliar el conocimiento de las variables de investigacion. Normalmente,
se trata de conceptos poco conocidos por el lector y que ayudan a reforzar su
comprension al momento de interpretar cualquier postulado teérico abordado

en el levantamiento de datos, o la revision de literatura.
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Competitividad nacional: Segun Carro y Gonzalez (2016) se trataba
de la capacidad de un pais para producir bienes y servicios que
cumplan con los estandares internacionales de calidad y precios
competitivos en el mercado global.

Costo de oportunidad: Para Ponce et al., (2019) el costo de
oportunidad se refiere al valor de la mejor opcidn sacrificada al elegir
una alternativa sobre otra. En el contexto del comercio internacional,
se refiere al costo de producir un bien en términos de los bienes que se
podrian haber producido en su lugar.

Entorno empresarial: Se relaciona con el conjunto de condiciones,
politicas y regulaciones en un pais que afectan la operacion y el
crecimiento de las empresas, incluyendo aspectos como la
infraestructura, la estabilidad politica, los impuestos y la burocracia
(Delfin y Acosta, 2016).

Expansion geografica: El proceso mediante el cual una empresa
aumenta su presencia y alcance territorial, ya sea a través de la
apertura de nuevas sucursales, la adquisicion de empresas en otros
paises o la penetracién en mercados extranjeros (Duque et al., 2021).
Innovacién: Para Mazzucato et al., (2021) se referia a la introduccion
de nuevos productos, servicios, procesos 0 modelos de negocio que
ofrecen beneficios significativos en términos de eficiencia, calidad,
valor o satisfaccion del cliente.

Mercado global: Es el conjunto de todos los mercados nacionales e
internacionales combinados, donde se compran y venden bienes y
servicios sin restricciones significativas impuestas por fronteras
geograficas o barreras comerciales (Pinda, 2019).

Plan de Exportacién: Se trata de un plan estratégico disefiado por una
empresa para guiar sus esfuerzos de exportacién, que incluye
objetivos, estrategias de marketing, identificacion de mercados objetivo
y consideraciones logisticas (Duque et al., 2021).

Sostenibilidad: En el contexto empresarial, Delfin y Acosta (2016)
sostenian que es la capacidad de una empresa para mantener sus

operaciones a largo plazo, satisfaciendo las necesidades del presente
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sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para

satisfacer sus propias necesidades.
Marco referencial

En este apartado se presenta un resumen de los hallazgos principales

de otras investigaciones que abordaron una tematica similar a la propuesta.

La tesis “Elementos que conforman los canales de distribucién y su
integracion en la cadena de suministro” de Aguirre et al., (2018) realizé una
revision de literatura sobre los componentes esenciales de los canales de
distribucion y su vinculacidén con la administracion de la cadena de suministro.
En este trabajo se destacd que los canales de distribucién no operan de
manera aislada, sino que forman parte de una cadena de suministro mas
amplia, donde la colaboracion con socios es fundamental para brindar valor al

cliente y establecer relaciones solidas.

Ademas, el estudio tratd la naturaleza de los canales de distribucion,
su disefio, las decisiones gerenciales relacionadas y la logistica de
distribucion, para optimizar la eficiencia y la efectividad en la entrega de
productos y servicios. Como conclusion, los autores sostienen que todas las
organizaciones, independientemente de su actividad econdmica, necesitan
intermediarios especializados, como los canales de distribucién, para

comercializar sus productos.

Es decir, se destaca la importancia de comprender los elementos clave
de los canales de distribucion y su integracién en la cadena de suministro para
lograr los objetivos empresariales y mejorar el funcionamiento de las
organizaciones. Asimismo, se reconoce que en un entorno competitivo, las
empresas estan invirtiendo en la cadena de suministro como un socio
estratégico, junto con departamentos como marketing y publicidad, para

proporcionar un valor agregado apreciado por los clientes.

Por otro lado, la investigacion titulada “Analisis de los procesos de
distribucién y su incidencia en la comercializacion de la Empresa Gerardo

Ortiz, ubicada en la ciudad de Cuenca, periodo 2014” de Bravo (2019) tuvo
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por objetivo examinar como los procesos de distribucion impactaban en la

comercializacion de la empresa Gerardo Ortiz.

Este trabajo se desarrollé bajo la problematica de que, a pesar de la
capacidad operativa y de distribucion de la empresa, habia perdido liderazgo
en servicio al cliente, tiempo de entrega y costos de flete, debido a la falta de
transporte propio y a la contratacion de servicios externos de transporte con

tiempos de entrega prolongados y costos elevados.

La investigacion se justificaba en la necesidad de maximizar los
procesos de distribucion para garantizar la eficiencia econémica y la
satisfaccion del cliente, identificando deficiencias en los procesos de
distribucion para proponer mejoras que optimizaran los recursos asignados.
Los resultados de la investigacion permitieron descubrir que los procesos de
distribucion eran fundamentales para mantenerse competitivo en el mercado

y mejorar la satisfaccion del cliente.

Se identificaron deficiencias en los procesos de distribucion y se
propusieron estrategias de comercializacion y distribucion para mejorar la
calidad del servicio y promover el crecimiento de la empresa. Llegando a la
conclusién de que mejorar los procesos de distribucion era esencial para
mantener la competitividad y satisfacer las necesidades de los clientes, se
recomendé la implementacion de estrategias de distribucion vy
comercializacién para optimizar el servicio y promover el crecimiento

empresarial.

De esta manera, los trabajos citados en este marco referencial se
relacionan y aportan a nuestro trabajo algunos elementos claves relacionados
con la integracion de los canales de distribucidn en la cadena de suministro
destacando la importancia de una coordinacion eficiente con socios
estratégicos, lo cual es fundamental para establecer un canal de distribucion
efectivo y competitivo. Por otro lado, ofrecen una visién practica de como las
deficiencias en la logistica y la distribucion pueden afectar negativamente el
servicio al cliente y la eficiencia operativa. Esto se debe tomar en cuenta para
lograr una estrategia de expansion exitosa para Confiteria Don Hernan.
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Marco legal

La apertura de un canal de comercializacion de Confiteria Don Hernan
en el mercado peruano conlleva la observacion y comprensién de las
disposiciones legales y comerciales existentes entre Ecuador y Peru. Entre
los aspectos mas importantes dentro de este marco se consideran
brevemente algunos puntos de interés basados en acuerdos bilaterales, asi

como el Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones (COPCI).
Acuerdos bilaterales y reglas del comercio

La base legal de este régimen se encuentra en la Decision 321, bajo la
cual Ecuador y Peru entraron en un Acuerdo Comercial Bilateral. EI mismo
permite el comercio de 589 subpartidas NANDINA que estan liberadas en su
totalidad de Ad/Valorem CIF y Derechos Especificos Variables, Impuesto
General a las Ventas (IGV), Impuesto a la Promocién Municipal (IPM) y el
Impuesto Selectivo al Consumo (ISC) se cancelan de acuerdo con la ley, al

presentar el Certificado de Origen como precondicion (SUNAT, 2024).

El Acuerdo Comercial Peru-Ecuador de 13/11/92 especifica términos
favorables para apoyar el comercio en un entorno de equidad y beneficio
mutuo, favoreciendo el entendimiento empresarial entre los paises. Ademas,
la Resolucién 353 permitid la liberalizacion de los acuerdos bilaterales y la
reincorporacion de Peru en el Acuerdo de Cartagena, con lo cual pudo
extender el Area de Libre Comercio Andina. Esto significa que, en Peru, la
misma esta exenta de 100% Ad/Valorem CIF en importaciones de origen y de
procedencia de Colombia, Ecuador y Venezuela, de conformidad con sus

respectivas legislaciones.
Cddigo Organico de la Producciéon, Comercio e Inversiones (COPCI)

En esta normativa legal se incluyen algunas disposiciones que son
importantes en el contexto de analizar y argumentar a favor de la apertura de

un canal de distribucion en el mercado:

El art. 93 enfatiza el fomento a la produccién orientada a la exportacion

a través de medios de accion directa, tanto generales como especificos,

incluido el acceso a esquemas de preferencias arancelarias y la devolucion
21



de impuestos sobre la importacion de materias primas y otros insumos
(Asamblea Nacional del Ecuador, 2013).

En el art. 99 se establece que las agencias del gobierno deben
implementar procedimientos administrativos simplificados a través de
sistemas de bases de datos automatizados y también a menos copias
certificadas y facilite los procedimientos de exportacion (Asamblea Nacional
del Ecuador, 2013).

El art. 101 fomenta la competencia sistémica a través de la reduccion
de los costos de transaccidon y la eliminaciéon de tramites innecesarios, y
promueve la cultura de un buen servicio (Asamblea Nacional del Ecuador,
2013).

El art. 102 busca establecer instrumentos de seguimiento de la parte
nacional agregada en la compra de bienes y servicios como una medida critica
para determinar la calidad y competitividad de los bienes exportados

(Asamblea Nacional del Ecuador, 2013).

Mientras que los articulos 23 — 24 se describen los incentivos que el
COPCI (Asamblea Nacional del Ecuador, 2013) establece para el fomento de

la inversién y la produccion con destino a la exportacion:

» Descuento gradual del Impuesto a la Renta, incentivos Zonas
Econdmicas de Desarrollo Especial (ZEDE) y exencién del
Impuesto a la Salida de Divisas.

= Exencién completa de Impuesto a la Renta por un periodo de cinco
afos sobre nuevas inversiones en sectores estratégicos.

= Costo adicional deducible de contratar empleados nuevos por un
periodo de cinco afos.

= Exenciones fiscales para los proyectos publicos llevados a cabo

bajo esta asociacion.

De esta manera, el COPCI ofrece incentivos fiscales y de simplificacion
de tramites, para reducir los costos operativos, y asi crear un entorno mas
favorable para que empresas, como Confiteria Don Hernan, puedan

internacionalizarse.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO Y RESULTADO

Esta seccion describe las técnicas empleadas para el levantamiento y
anadlisis de datos; por tanto, se justifica en aspectos como la postura
epistemoldgica, el enfoque, el disefio y tipo de estudio, asi como la poblaciéon

objeto de estudio.
Disefo de investigacion

Para el desarrollo de este trabajo se emplea una metodologia no
experimental, debido a su naturaleza observacional y descriptiva, dado que
no hubo una manipulacién de las variables de investigacion (Arias, 2014). En
su lugar, se analizan y describen las condiciones existentes y se recopilan

datos relevantes para evaluar la viabilidad del proyecto.
Postura epistemolodgica

La postura epistemoldgica de este trabajo se basa en el paradigma
constructivista (Nava, 2017). Basicamente, esta postura ayuda a comprender
como se construyen las realidades sociales a través de las interacciones y
experiencias de los actores involucrados, en este caso, los expertos y

profesionales del sector de confiteria y el comercio exterior.
Enfoque cualitativo

El enfoque mas apropiado para esta investigacion es cualitativo porque
permite una comprension profunda del mercado peruano, a través de fuentes
oficiales (Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018). Al ser una inteligencia de
mercado, se basa principalmente en informacion documental y entrevistas, en
lugar de encuestas, debido a las limitaciones logisticas y la naturaleza
exploratoria del estudio, la recopilacién de datos se centra en obtener una
vision de las experiencias y opiniones de expertos en comercio exterior, asi
como de colegas de la Confiteria Don Hernan para evaluar la conveniencia de

abrir un canal de distribucion de confites en el mercado peruano.
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Alcance de la investigacion

El estudio tiene un alcance descriptivo-explicativo porque se describen
las caracteristicas del mercado peruano y las experiencias de
internacionalizacion de empresas similares. Ademas, los estudios explicativos
van mas alla de la descripcion porque tratan de responder por las causas de
los fendbmenos observados, y eso es importante porque da las pautas para
considerar viable o no la apertura de un canal de distribucion en Peru, y se
identifican los factores determinantes para el éxito de dicha estrategia, para el

caso de Confiteria Don Hernan.

En este sentido, la investigacion se centra en la elaboracién de una
estrategia para recopilar informacién que permita abordar el problema
planteado, a partir de entrevistas y revision documental, a fin de obtener una
vision comprensiva de las oportunidades y amenazas del mercado peruano

para la distribucion de confites, por medio de Confiteria Don Hernan.
Fuentes de informacion

Para efectos de este trabajo, se utilizan tanto fuentes primarias como
secundarias para la recopilacion de datos. Las fuentes primarias incluyen
entrevistas a expertos en comercio exterior, especialmente en cuanto a
canales de distribucion se refiere, asi como a colegas de la Confiteria Don
Hernan que tengan experiencia en la internacionalizacion de sus empresas, a
Peru u otros mercados de la region. Por otro lado, las fuentes secundarias se
relacionan con la extraccion de datos de documentos, informes de mercado,
y literatura académica relevante sobre la internacionalizacion de empresas y

la distribucién de productos de consumo.
Herramientas de investigacion

Las herramientas de investigacion que se emplean en este estudio son

las siguientes:

Entrevistas: Aplicacion de entrevistas semiestructuradas a expertos y
profesionales del sector del comercio exterior y apertura de canales de
distribucion. Estas entrevistas sirven de base para la obtencién de datos
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valiosos sobre la viabilidad y los desafios que implica abrir un canal de

distribucion en el mercado peruano.

Analisis documental: Especificamente al momento de preparar el
analisis del entorno, se hace una revision de documentos relacionados con la
economia y sociedad peruana, asi como informes del mercado de confites,
estudios académicos y otros materiales relevantes para comprender el

contexto y las condiciones de acceso al pais vecino.

Estudio de casos: Se considera la experiencia previa de otras
compafias que hayan decidido internacionalizar su negocio, ya sea al
mercado peruano o de la region, a fin de tener en cuenta aquellos pros y

contras que pueden surgir durante la estrategia de internacionalizacion.
Analisis de Resultados

A continuacion, se presentan los resultados de la entrevista realizada a

expertos en comercio internacional.
Entrevista a Ing. Maria Teresa Alcivar Avilés

La Ing. Maria Teresa Alcivar Avilés, es una docente con 30 afos de
experiencia en la Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil (UCSG), y
dio su perspectiva basada en su conocimiento y experiencia en la apertura de
canales de distribucion en mercados internacionales. La Ing. Alcivar mencion6
su conocimiento sobre la apertura de canales de distribucion, especialmente

en Colombia con la distribucion de flores.

Respecto a los factores de éxito para establecer un canal de
distribucion en un nuevo mercado, la Ing. Alcivar destaco la importancia de
iniciar con convenios con distribuidoras locales, lo que permite evaluar las
conveniencias y desventajas iniciales. Ademas, recalco la necesidad de
analizar la logistica en el mercado objetivo, tener una marca definida y calcular
adecuadamente los margenes de beneficio. También recomendé implementar
un programa de promocién en redes sociales y contar con un sitio web bien

disefiado para dar a conocer el producto.
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Por otro lado, la entrevistada identifico al desconocimiento del mercado
extranjero como uno de los mayores desafios para las empresas al abrir un
canal de distribucion. Por ello, recomendé disefiar un plan de marketing que
contemple estrategias de costos y diferenciacion, adaptandose a las
condiciones del nuevo mercado. De ahi que mencioné que siempre se debe
observar como se distribuyen productos similares en el mercado objetivo, ya

sea en supermercados de grandes superficies o en sitios especializados.

Un aspecto clave radica en la formacion de alianzas locales para el
éxito de un canal de distribucién en un nuevo mercado. Sugirié investigar la
seriedad, confianza, lealtad y ética de los potenciales socios antes de
establecer cualquier asociacion. Finalmente, la entrevistada compartio
ejemplos de éxito en la apertura de canales de distribucion en la regién,
mencionando casos como Juan Valdez, Naturissimo y Sweet & Coffee. El
aporte de estos casos es valioso porque son ejemplo de una planificaciéon
cuidadosa y alianzas estratégicas para gestionar exitosamente la expansion

en nuevos mercados.
Entrevista a Ing. Pamela Ramirez

La Ing. Pamela Ramirez, tiene tres afos de experiencia como asistente
de Supply Chain en la empresa Saint Gobain. Sus opiniones son validas para
tener una perspectiva clara sobre la apertura de canales de distribucion en
mercados internacionales. En sus respuestas, destaca el hecho de entender
la acogida de los productos en nuevos mercados y el rol de la expansion

internacional como parte de la estrategia de crecimiento de una empresa.

Entre los factores de éxito que ella considera al momento de
internacionalizarse menciona los siguientes: (a) una investigacion de mercado
detallada para entender las necesidades del nicho de mercado objetivo, (b) la
seleccién cuidadosa de proveedores, (c) el cumplimiento de normativas
locales, (d) una logistica eficiente, (e) la asignacion de presupuestos
adecuados para la expansion, y (f) el establecimiento de un factor
diferenciador claro frente a la competencia.
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Ademas, la Ing. Ramirez identific6 varios desafios, como la
competencia, costos logisticos elevados, la falta de un presupuesto definido y
el desconocimiento del mercado. Ella sugiere que superar estos desafios
implica establecer precios competitivos, gestionar eficazmente los costos, y

desarrollar una constancia y conocimiento profundo del mercado.

En este sentido, para tener éxito en la region de América Latina,
recomienda que los productos ofrezcan aspectos diferenciadores claros en
términos de precio, calidad y beneficios. Ademas, resalta la importancia de la
facilidad de acceso a los productos a través de plataformas digitales y un

sistema de envios agil.

La entrevistada enfatiza la importancia de las alianzas y asociaciones
locales, que pueden ayudar a una marca a capitalizar la reputacion y la base
de clientes ya establecida en el mercado local. Ella considera que la
combinacion de una buena reputacion local con estrategias efectivas de

marketing y publicidad puede facilitar el éxito en nuevos mercados.

Finalmente, menciona ejemplos de grandes empresas multinacionales
como Coca Cola, Nestlé y Unilever, que han logrado expandirse exitosamente
en América Latina. La Ing. Ramirez manifiesta que estas empresas han
adaptado sus productos a las necesidades locales y han desarrollado canales
de distribucion eficientes, asegurando la oferta de productos de calidad y

confiables.
Entrevista a Ing. Liliana Pinto

La Ing. Liliana Pinto tiene el cargo de ejecutiva de ventas en Consorcio
Villacreses & Pinzén S.A., y con 27 afios de experiencia, fue un elemento
clave para conocer su punto de vista sobre la apertura de canales de

distribucion en mercados internacionales.

Entre los factores de éxito, la Ing. Pinto manifiesta que la comprension
de la clientela objetivo, el analisis detallado de los costos de inversion y el
calculo del margen de utilidad son esenciales para el desarrollo de una

estrategia de internacionalizacion. La entrevistada destaca la importancia de
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hacer un estudio de mercado previo para asegurarse de que el producto

cumpla con las expectativas y necesidades del mercado obijetivo.

Entre los principales desafios se puede mencionar la falta de atractivo
del producto, costos imprevistos y ubicaciones no estratégicas. La
entrevistada recomienda superar estos mediante estrategias promocionales

adaptadas y planificacion fiscal.

Ademas, se debe estudiar los impuestos especificos y realizar un
detallado estudio de mercado antes de establecer un canal de distribucion.
Por ejemplo, formar alianzas locales es importante para alcanzar el éxito,
como lo demuestra el caso de Indurama en Peru, que mejoré su eficiencia y

competitividad mediante la localizacion de la produccién.
Entrevista a Ing. Fernanda Chavez

Fernanda Chavez es una profesional que desempena el cargo de
Coordinadora de Importaciones en Ecuador Overseas Agencies. A lo largo de
la entrevista, se evidencio su profundo conocimiento en comercio exterior y

cadena de suministro, acumulado a lo largo de siete afios de experiencia.

En primer lugar, la Ing. Chavez enfatiza la importancia de una
investigacién de mercado detallada y estratégica al momento de abrir un canal
de distribucion. Ella recomienda entender la demanda, el perfil del consumidor
y la competencia antes de ingresar a un nuevo mercado, dado que esto
permite adaptar tanto los productos como las estrategias comerciales a las
necesidades y preferencias locales. Ella manifiesta que la investigacion no
solo ofrece una base para la toma de decisiones, sino que también minimiza

los riesgos asociados con la entrada en un nuevo mercado.

Ademas, destaca que el éxito en la apertura de canales de distribucion
depende en gran medida de la seleccidon de socios estratégicos. Contar con
distribuidores locales que posean una red de contactos y una buena
reputacion es necesario para facilitar la entrada al mercado. Estos socios
locales, ademas de dar acceso a las redes de distribucién, también ofrecen
un conocimiento valioso sobre las regulaciones y normativas que deben

regirse dentro del mercado.
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Uno de los mayores desafios identificados es el cumplimiento de las
regulaciones locales y la adaptacion cultural. Pero manifiesta que estas
barreras pueden ser superadas mediante la colaboracion con expertos locales
y la implementacion de mejoras continuas en la cadena de suministro.
Finalmente, la Ing. Chavez pone de relieve la importancia de las alianzas
locales, como un elemento vital para el éxito a largo plazo. Amodo de ejemplo,
menciond el caso de éxito de Zara en Brasil, donde la adaptacion a las
tendencias locales y la seleccion estratégica de ubicaciones resultaron en una

expansion exitosa.
Entrevista a Ing. Danny Merchan

Danny Merchan Cevallos, es el Supervisor de Turno en Confiteria Don
Hernan. Aunque su experiencia directa en mercados internacionales es
limitada, el entrevistado destaco la importancia de la logistica como un factor
clave para adaptarse a nuevos mercados internacionales. Segun él, la
eficiencia en la logistica local ofrece un punto de partida que podria ser

aprovechado al expandirse internacionalmente.

El Ing. Merchan identifico la adaptacién a las regulaciones extranjeras
y la superacion de las diferencias culturales como los principales desafios al
abrir un canal de distribucion en un nuevo mercado. Resalté la necesidad de
entender la diversidad cultural y econdmica de la regién para ajustar las
operaciones y productos de manera adecuada. Esto permitiria una mejor

integracion en el mercado local, lo cual es esencial para el éxito a largo plazo.

En cuanto a las alianzas locales, el cree que son necesarias para
adquirir un conocimiento mas profundo del mercado y aplicar estrategias
logisticas que se adapten perfectamente al contexto local. Esto no solo facilita

el acceso al mercado, sino que también mejora la eficiencia operativa.

Finalmente, Merchan mencioné que, en otros casos exitosos, las
empresas han optado por desarrollar estrategias que satisfagan las
necesidades especificas del area local y eso es un aprendizaje para mantener
precios competitivos mientras se asegura una propuesta de valor

diferenciada.
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Entrevista a Sr. Hernan Robalino

En esta ocasion, se entrevisto al Sr. Hernan Robalino, Gerente General
de Confiteria Don Hernan, y sus opiniones dejaron entrever una vision clara 'y
muy directa, sobre los desafios y factores de éxito que traeria consigo una
expansion de canales de distribucion en nuevos mercados. Vale destacar que,
de momento el Sr. Robalino indicd que, pese a que su empresa aun no ha
incursionado en mercados internacionales, la experiencia adquirida en la
expansion a nivel nacional, incluyendo provincias como Galapagos, ya pone
de manifiesto la importancia de un proceso logistico eficiente, una buena

administracion y las ganas de proyectar un crecimiento econémico.

De hecho, el entrevistado sostiene que, una buena organizacién interna
y una estrategia de precios bien definida, son factores clave para competir en
mercados donde la guerra de precios es un obstaculo significativo. Ademas,
Robalino sugiere que las alianzas y asociaciones locales podrian jugar un
papel interesante en la expansion hacia nuevos mercados, aunque la

confiteria todavia no ha implementado una estrategia como tal.

Pese a esto, no se descarta la posibilidad de considerar asociaciones
en el futuro. Esto determina la importancia de la adaptacién y el aprendizaje
continuo en la gestion de canales de distribucion. Finalmente, el entrevistado
indicé que si bien ellos, como Confiteria Don Hernan, no han pensado en
internacionalizarse, conocen de casos de éxito que han tenido buenos
resultados. Uno de ellos, es NATURISSIMO que abrié sucursales en Estados
Unidos hace un par de afos atras, y esto podria ser una motivacion adicional

para una expansion en el futuro.
Discusiodn
A continuacion, se discuten los hallazgos mas relevantes, coincidencias

y diferencias entre las opiniones de los entrevistados.

e Los entrevistados enfatizan la importancia de comprender
profundamente el mercado objetivo. La Ing. Pamela Ramirez y
Liliana Pinto destacan la necesidad de un estudio detallado que

incluya la evaluacion de las necesidades y preferencias del
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consumidor, asi como los factores economicos y logisticos
locales.

Se destaca la necesidad de un producto diferenciado para que
el canal establecido sea exitoso.

Colaborar con distribuidores locales a fin de facilitar la entrada
al mercado.

Implementacidén de estrategias de marketing que se ajusten al
contexto local, empleando promociones en plataformas digitales
como las redes sociales para aumentar la visibilidad vy

aceptacion.
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CAPITULO Il

ANALISIS DEL ENTORNO

El analisis del macro y microentorno peruano es una etapa necesaria
para identificar aquellas oportunidades y amenazas que Confiteria Don
Hernan puede enfrentar al momento de abrir un canal de distribucion en este
pais. Por tal razon, este capitulo integra herramienta de la planeacion
estratégica como el Analisis PEST, el Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter
y el analisis DAFO, para tener un panorama completo del entorno, y asi tomar

mejores decisiones durante este proceso de internacionalizacion.
Analisis PEST

El analisis PEST es una herramienta que evalua los factores Politicos,
Econdmicos, Socioculturales y Tecnolégicos de un entorno externo. Su
objetivo es identificar las oportunidades y amenazas que podrian afectar a la
empresa Confiteria Don Hernan, permitiendo una mejor planificacién
estratégica y adaptacion a las condiciones del mercado. Por tal razon, este

analisis esta basado en el mercado peruano.
Entorno Politico — Legal

En los ultimos afios, el entorno politico de Peru ha sido marcado por un
ambiente de inestabilidad, reflejada en la alta rotacién de presidentes y la
fragmentacién del Congreso. Desde 2016, Peru ha tenido seis presidentes, lo
que ha generado incertidumbre y desconfianza tanto a nivel nacional como
internacional. Este constante cambio de liderazgo y la falta de estabilidad
gubernamental esta afectando la confianza de los inversionistas y la

implementacion de politicas econdmicas sostenibles.

Uno de los principales problemas ha sido la rebaja de la calificacion
crediticia del Peru por parte de agencias internacionales como Standard &
Poor’s, situandola en BBB-, la peor en una década. Este descenso se debe
en gran medida a la inestabilidad politica y a los conflictos internos que han
frenado el desarrollo econdmico del pais. La constante incertidumbre politica

ha llevado a una significativa fuga de capitales, con una salida de 17.000
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millones de dolares en 2021, afectando gravemente la inversion privada y el

crecimiento econémico.

A pesar de estos desafios en el campo politico, algo a rescatar es que
Peru cuenta con un Plan Estratégico Nacional Exportador 2015 — 2025 (PENX
2025), que busca profundizar la internacionalizacion de las empresas locales

y diversificar las exportaciones de bienes y servicios con valor agregado.

Ademas, Peru mantiene 19 acuerdos comerciales con 53 paises,
incluyendo a Ecuador, como miembro de la Comunidad Andina de Naciones
(CAN) y la Alianza del Pacifico. Estos acuerdos reflejan un compromiso con
la internacionalizacion y la mejora de la competitividad, ofreciendo
oportunidades significativas para empresas que buscan expandirse en el

mercado peruano.

En este sentido para Confiteria Don Hernan, esto podria significar una
oportunidad, porque ofrece un entorno favorable para el crecimiento
economico y la expansion internacional de este negocio. Esto gracias a la
extensa red de acuerdos comerciales que tiene Peru, lo que abre interesantes
oportunidades para la diversificacién de socios comerciales y la expansién de
mercados, facilitando el acceso de productos ecuatorianos, como los confites,

al mercado peruano.

A pesar de la inestabilidad politica, el régimen abierto a la inversién y
las garantias de repatriacion de capitales pueden atraer inversiones y
proporcionar un ambiente propicio para la apertura de nuevos canales de
distribucién. Sin embargo, la incertidumbre politica si genera preocupacién e
incertidumbre porque puede limitar el aprovechamiento de las oportunidades

creadas por los acuerdos comerciales y los planes de internacionalizacion.

A continuacion, la tabla 2 resume los aspectos mas importantes de este
entorno para cuantificarlos segun su grado de atractivo. En este caso, el

resultado obtenido es 3 que equivale a neutro.
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Tabla 2
Valoracion del entorno politico de Pert

No Poco Neutro Atractivo Muy
Factores Atractivo  Atractivo Atractivo Total

1 2 3 4 5

Internacionalizacién y
Competitividad
Acuerdos Comerciales
Ambiente de Inversion X
Inestabilidad Politica X
Riesgo de Cambios en
Politicas Econémicas
Riesgos Relacionados

con Conflictos Sociales
Promedio 3

N PO~ b

Entorno Econémico

La crisis politica que esta atravesando el vecino del sur esta generando
importantes desafios que han frenado su crecimiento econémico. En algun
momento, esta economia que fue considerada como “milagro
latinoamericano”, debido a tasas de crecimiento de las mas altas de la region,
hoy registra un deterioro preocupante. En 2023, el pais registré su peor
desempeiio econdémico en 30 anos, con una contraccién del PBI del -0,5%.
Este descenso se atribuye principalmente a la inestabilidad politica y al

impacto de factores externos como el Fendmeno de El Nifio.

Pero no todo es malo en el entorno econdmico del Peru, pues a pesar
de los desafios actuales, las proyecciones para 2024 muestran cierto
optimismo. El Banco Central de Reserva y el Ministerio de Economia y
Finanzas proyectan un crecimiento del PBI del 3%, mientras que el FMI estima
un crecimiento del 2,7%. Estas cifras, aunque optimistas, aun estan por
debajo del potencial de crecimiento del pais, que en su mejor momento
alcanzo tasas del 5% al 6%. A esto se suma el hecho de contar con un riesgo
pais muy bajo, equivalente a 164 puntos, siendo uno de los mas estables y

bajos de la region.

La membresia en la Comunidad Andina de Naciones (CAN) es
estratégica para Peru, siendo el Acuerdo de Cartagena un pilar fundamental.

Este acuerdo garantiza cobertura arancelaria del 100% con Ecuador y libre
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circulacion de bienes, servicios, capitales, inversion y personas, fortaleciendo

las relaciones econdémicas y comerciales en la region.

La apreciacién del ddlar con relacion al nuevo sol peruano es un factor
importante. Hasta junio del 2024, el ddlar se cotizaba a S/3.855 para la compra
y S/3.875 para la venta. Se espera que el ddlar continue subiendo, aunque en
menor medida, debido a la salida de capitales y las preocupaciones sobre el

crecimiento econdmico en Peru.

A pesar de la crisis politica, la economia peruana se considera estable
en comparacion con otras economias de América Latina, reflejandose en la
fortaleza del sol peruano en medio de la volatilidad regional. La tabla 3
presenta el resumen del grado de atractivo del entorno econémico, y se

establece que es 3.6 lo que esta mas relacionado con ser atractivo que neutro.

Tabla 3
Valoraciéon del entorno econémico de Peru
No Poco . Muy
Factores Atractivo Atractivo Neutro Atractivo Atractivo Total
1 2 3 4 5
Proyecciones de
. X 5
Crecimiento
Estabilidad
Macroecondémica X 4
Histérica
Calificacion Crediticia y
. . X 2
Riesgo Fiscal
Riesgos Relacionados
con la Inestabilidad X 2
Politica
Déficit Fiscal y Fuga de
. X 2
Capitales
Influencia de Acuerdos
X X 5
Comerciales
Tipo de Cambio X 5
Promedio 3,6

Entorno Sociocultural

Peru tiene una poblacion de 33.7 millones de habitantes en un territorio
de 1.28 millones de km?, lo que resulta en una densidad poblacional de 26
habitantes por kilbmetro cuadrado. La poblacion econdmicamente activa
(PEA) corresponde a 16.5 millones de personas, lo que equivale al 49%, una

cifra relativamente baja en comparacién con Ecuador, cuya PEA es del 65%.
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A pesar de esto, la tasa de empleo en Peru es del 95.3%, con un 4.7% de

desempleo.

El salario minimo en Peru es de S/. 1.025 soles (aproximadamente
$266 USD en 2024), lo cual es significativamente menor que en Ecuador
($456 USD). Sin embargo, este salario minimo no es obligatorio por ley, lo que
permite a algunos empleadores pagar entre 700 y 900 soles, dependiendo del
tipo de trabajo y la jornada laboral. Esta flexibilidad en el salario puede influir
en la capacidad de compra de los consumidores y, por ende, en la demanda

de productos de confiteria.

La tasa de pobreza en Peru hasta 2022 se ubicé en el 27.5%, un
indicador que puede afectar la capacidad de compra de la poblacién y la
demanda de productos y servicios econémicos. Ademas, el indice de
Desarrollo Humano (IDH) de Peru en 2021 fue de 0.762, reflejando un nivel
de desarrollo humano medio. Este indicador es importante porque influye en
la demanda de productos y servicios de calidad, asi como en la capacidad de

compra de la poblacién.

Las preferencias de consumo en Peru varian segun la region y el grupo
demografico, resaltando su preferencia por la calidad, el sabor y la conexion
con la cultura local. Los productos de confiteria que utilizan ingredientes

naturales y sabores tradicionales tienen mayores probabilidades de éxito.

Ademas, la tendencia hacia productos saludables y organicos puede
influir en la demanda. Las normas sociales en Peru valoran la familia y las
celebraciones, lo que aumenta la demanda de confiteria durante festividades
y como obsequios, reflejando los valores de hospitalidad y generosidad en la

cultura peruana.

El analisis del entorno sociocultural en Peru revela un panorama con
multiples oportunidades para la apertura de un canal de distribucion de
Confiteria Don Hernan. La diversidad cultural, aunque presenta ciertos
desafios, también ofrece la posibilidad de adaptar y diversificar la oferta de
productos.

36



Las tendencias demograficas favorables, el alto valor otorgado a la
calidad de los productos, y la influencia de los medios de comunicacion y las
festividades tradicionales, crean un entorno atractivo para la comercializacion
de productos de confiteria. Sin embargo, es clave disefar estrategias de
marketing y productos que resuenen con las diversas culturas y preferencias
del mercado peruano para maximizar el éxito. En este sentido, la tabla 5
evidencia que se trata de un entorno entre neutro y atractivo, al obtener una

valoracion de 3,6.

Tabla 4
Valoracion del entorno sociocultural de Pert

No Poco . Mu
Factores Atractivo Atractivo Neutro Atractivo Atract);vo Total
1 2 3 4 5

Preferencias de
Consumo X 5
Tendencias
Demograficas X >
Influencia de los Medios 4
y Publicidad
PEA y Empleo 4
Salario Minimo X 3
Pobreza X 1
IDH X 3
Promedio 3,6

Entorno Tecnoldgico

Referente a este entorno se puede destacar que, Peru ha comenzado
a incrementar sus esfuerzos en la inversion en ciencia y tecnologia, lo que
abre oportunidades importantes para el crecimiento tecnoldgico y la mejora de
la productividad. La implementacién del Sistema Nacional de Ciencia,
Tecnologia e Innovacién (SINACTI) busca definir una politica nacional clara
en este ambito, promoviendo programas de investigacién y desarrollo en

colaboracién con universidades y empresas.

Esta iniciativa puede ser muy beneficiosa para la empresa Confiteria
Don Hernan, ya que puede aprovechar los programas de apoyo a la
innovacién y la tecnologia para mejorar sus procesos de produccion y
distribucion. Ademas, el proceso de digitalizacién en Peru esta generando
resultados positivos, con una creciente adopcion de tecnologias digitales por

parte de las empresas.
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La digitalizacion hace posible que se implementen soluciones
tecnologicas en la cadena de suministro, potenciando el comercio electrénico
y la presencia en linea de la companiia. Pero la baja inversion en innovacion

podria dificultar su expansién en ciertas areas.

Por otro lado, el acceso a Internet en hogares peruanos alcanzo el 55%
en el tercer trimestre de 2021, con una alta tasa de adopcién tecnologica entre
los jévenes. Ademas, el 86.7% de la poblacién usuaria de Internet accede a
través de un teléfono celular, lo que destaca la importancia de la movilidad en

las estrategias digitales.

La penetracion de internet y el amplio uso de dispositivos méviles trae
consigo una gran oportunidad para la empresa. La estrategia de distribucion
y marketing debe enfocarse mayormente en plataformas moviles para
asegurar que las tiendas virtuales sean faciles de usar, y esto tendria un
impacto en la visibiidad de marca, facilitando la compra para los

consumidores.

De hecho, este entorno presenta el mayor grado de atractivo con
relacion a los previamente analizados, pues su valoracion media es 4.1, lo que
destaca que existen mas oportunidades que amenazas, tal como se muestra

en la tabla 5.

Tabla 5
Valoracion del entorno tecnol6gico de Peru

No Poco Neutro Atractivo Muy
Factores Tecnoldgicos Atractivo Atractivo Atractivo  Total

1 2 3 4 5

Inversion en Ciencia y

Tecnologia X
Crecimiento Digital X
Formacion en Tecnologia X

Acceso a Internet X
Uso de Dispositivos

Moviles X

Baja inversion en

innovacion X 3
Falta de un ecosistema

tecnoldgico desarrollado X 3

Promedio 4,1

(6~ &) RNe) |

H
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Identificacion de Oportunidades y Amenazas

La tabla 6 muestra que el macroentorno peruano establece un nivel
atractivo de 4 puntos sobre 5, lo que significa que es aceptable y ofrece mas

condiciones de oportunidades que amenazas.

Tabla 6
Valoracion del entorno tecnoldgico de Pert
Entorno Promedio Atractivo
Politico 3.00 Neutro
Econémico 3.60 Atractivo
Sociocultural 3.57 Atractivo
Tecnoldgico 4.10 Muy Atractivo
Promedio 4.00 Atractivo

Analisis de la Industria de Confites en el Peru

Una vez que se ha hecho un analisis del entorno general de Peru, esta
seccion recaba un conjunto de datos que son relevantes para entender la
dinamica que se desenvuelve en la comercializacion de confites en este
mercado. Por tal razon, aqui se abordan datos como: ciudades con mayor
potencial de comercializacion, consumo de confites, normativas o
regulaciones especificas en materia de comercializacion de confites o
productos para el consumo humano, y los desafios en materia de logistica,

transporte y almacenamiento para la distribucién en Peru.
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Principales ciudades de Peru

Peru es uno de los paises mas grandes de América del Sur, con una
superficie de 1.28 millones de km?, lo que resulta en una densidad poblacional
de 26 habitantes por kildmetro cuadrado. Ademas, tiene una poblacion de 33.7
millones de habitantes, de los cuales el 49% corresponde a la poblacion
econdmicamente activa (PEA); es decir, alrededor de 16.5 millones de
personas. Su divisidn politica incluye 24 departamentos, 196 provincias y

1.874 distritos (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2024).

Dentro de estos departamentos, el mas sobresaliente es Lima que a su
vez incluye a la capital del pais surefo, y concentra alrededor de 10 millones
de habitantes en su area metropolitana. Por tanto, concentra casi el 30% de
la poblacién total. Mientras que, otras ciudades costeras también se destacan
precisamente por convertirse en puntos de conexiéon con la capital. A
continuacion, se explican qué ciudades son importantes y por qué deberian

ser consideradas en este trabajo.

Empezando con Tumbes, se destaca por ser la ciudad fronteriza con
Ecuador, y tiene una poblacion total de 265.844 habitantes. Por via terrestre
se encuentra a 263 km de la ciudad de Guayaquil, lo que implica un viaje de
casi 4 horas y media a cinco horas, o que garantizaria un abastecimiento
oportuno en caso de requerirse. Ademas, esta ciudad presenta una tasa de
crecimiento poblacional de casi el 10% anual, lo que indica que hay un

interesante mercado de proyeccion a futuro.

En el caso de otras ciudades como Piura, Chiclayo y Trujillo, estas se
encuentran a distancias mas alejadas de Guayaquil, si se considera por via
terrestre. Por ejemplo, Piura se ubica a 482 km de distancia desde Guayaquil,
lo que implica un viaje de 8 horas; mas adelante se ubica Chiclayo a 694 km
de Guayaquil y 11 horas de viaje en total y finalmente, la ciudad de Lima, a

1.543 km de distancia, y 25 horas de viaje aproximadamente.
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Figura 1
Ruta de Guayaquil hasta Lima por el perfil costanero peruano

Ecuador

Google

Estas ciudades son estratégicas para la distribucién de los confites que
ofreceria Confiteria Don Hernan, debido a que tienen una poblacién
interesante, Piura concentra alrededor de 2.1 millones de habitantes; mientras
que Chiclayo concentre 1.2 millones de habitantes. Por tanto, sumando estas
cuatro ciudades que se consideran en la ruta costanera desde Guayaquil a
Lima, por via terrestre existe un potencial de mercado de casi 13.5 millones

de habitantes, a los que se puede comercializar confites.

Tabla 7

Poblacién de las principales ciudades del perfil costanero peruano
Ciudades Poblacién
Lima 10°000.000
Tumbes 265.844
Piura 2°100.000
Chiclayo 1'200.000
Total 13.565.844

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica de Peru, 2024
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Consumo de Confites

En Perd, el mercado de confites se caracteriza por un crecimiento
moderado, pese a los desafios econdmicos que enfrenta el pais en los ultimos
afnos. Segun un estudio de NielsenlQ (2023) referente al comportamiento del
consumo, el mercado de confiteria ha mantenido una tasa de crecimiento
constante, debido a que el consumo mensual aumenté en un 2,1% en
comparacion con 2022 (El Comercio, 2024). Datos que son relevantes pues,

este estudio se enfocé mayormente en Lima y 23 provincias peruanas.

Este crecimiento se atribuye principalmente a la demanda en ciudades
clave, incluidas Lima, asi como algunas regiones del norte del pais. En lo que
respecta a los productos, dulces tradicionales, caramelos y chocolates; sin
embargo, se consumen mas productos con mentas, chicles y otros confites de
azucar asequibles los consumidores en Peru. Por ejemplo, el estudio revela
de forma especifica que las barras mostraron un crecimiento del 22.7% en
cuanto al consumo, pero los chocolates se redujeron en -8.4% (Mordor
Intelligence, 2024).

Esto es importante porque el mercado de confites sigue siendo fuerte
a pesar de la dinamica econémica desafiante que enfrenta el pais del Sur, y
ciertos problemas inflacionarios. No obstante, los supermercados, los
hipermercados y otros canales de distribucion responsables de la mayoria del

consumo de estos confites.
Normativas y regulaciones

En términos de leyes y regulaciones, Peru tiene un marco regulatorio
muy rigido sobre los alimentos, incluidos los confites. Las empresas deben
cumplir con requisitos sobre seguridad alimentaria, etiquetado y otras
normativas sanitarias. Por ejemplo, sus productos deben cumplir con los
estandares de la Direccién General de Salud Ambiental (DIGESA) como un
registro sanitario otorgado por esta entidad (Direccion General de Salud
Ambiental e Inocuidad Alimentaria, 2024); que las etiquetas estén en espafiol
y guarden coherencia con lo estipulado por el Codigo de Proteccién y Defensa
del Consumidor, que se realicen pruebas que certifiquen la inocuidad del
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producto, asi como algun certificado de Buenas Practicas de Manufactura
(BPM).

Ademas, la importacién de bienes requiere especificar puntos sobre la
obtencidn de permisos sanitarios y regimenes obligatorios sobre el etiquetado.
En esta ultima seccidn, la etiqueta de un producto debe contener informacion
sobre los ingredientes, la fecha de vencimiento, las declaraciones de
alérgenos. Ademas, Peru tiene derechos aduaneros particulares, lo que hace

que las estipulaciones de importacion impliquen los aranceles negociados.
Desafios logisticos en la cadena de suministro en Peru

Como se menciond previamente, la conexidén entre Guayaquil y Lima,
asi como las ciudades circundantes, se realiza normalmente por la via
Panamericana, en un recorrido de 1.500 km y casi 25 horas de viaje por via
terrestre. Sin embargo, aunque el 80% de la via esta en excelente estado,
existe un 20% de aspectos de la carretera que estan afectando la
infraestructura vial, en algunas regiones, especialmente del sector rural, que
han sido afectadas por el fenomeno de El Nifio, y obviamente, eso afecta la
distribucion. Otro tema, es que la ciudad de Lima como tal, por ser tan poblada
tiene uno de los traficos mas pesados de la region, donde completar las
distancias de norte a sur, en el distrito metropolitano pueden tardar 1 hora y

20 minutos sin trafico en completar los casi 50 km que existen en este trayecto.

Figura 2
Ruta de Norte a Sur en la ciudad de Lima, Peru
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De esta forma, para contrarrestar estos desafios, se debe establecer
alianzas con operadores logisticos peruanos que conozcan bien el mercado y
puedan ofrecer soluciones eficientes para el almacenamiento y la distribucion.
También es recomendable contar con centros de distribucion ubicado de
forma estratégica en las ciudades previamente mencionadas, a fin de
asegurar una cobertura efectiva del mercado nacional, empezando por el perfil
costanero peruano, que brinda mayor facilidad en cuanto a la movilizacion de

carga terrestre.
Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

A continuacién, se presenta un analisis del microentorno donde se
desarrollaria Confiteria Don Hernan, en el contexto de la apertura de un canal

de distribucién en el mercado peruano.
Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores puede variar dependiendo
de la disponibilidad y especializaciéon de los insumos necesarios para la
produccion de confites. En primera instancia, si la empresa Confiteria Don
Hernan puede diversificar sus proveedores, el poder de negociacion de estos
disminuye; en este caso la empresa deberia establecer relaciones con
multiples proveedores locales e internacionales. Por otro lado, si ciertos
ingredientes son esenciales y pocos proveedores los ofrecen, estos tendran
un mayor poder de negociacién; en este caso, Confiteria Don Hernan deberia

buscar alternativas y asegurar contratos a largo plazo para mitigar este riesgo.

Sin embargo, considerando que para lograr aceptacion en el mercado
peruano se debe hacer nuevos contratos con proveedores locales para
ofrecer marcas que disfruten los consumidores peruanos, y asi sean
competitivos con relacion a otras empresas existentes. Peru tiene una
industria muy diversa en el campo de confites, con marcas como Arcor, Candy,
Confiteca, Vizzio, entre otras; que también se comercializan en el mercado
ecuatoriano y seria mas facil tratar de introducirlas en un nuevo mercado, por

lo que se concluye que el poder de proveedores seria moderado.
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Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacién de los clientes en el mercado peruano puede
ser alto debido a varios factores como el hecho de que los consumidores de
por si tienen acceso a una amplia variedad de productos de confiteria, lo que
les da poder de eleccion y puede presionar a las empresas a mantener precios

competitivos y alta calidad.

Ademas, los consumidores estan cada vez mas informados vy
conscientes de la calidad y los ingredientes de los productos, lo que obliga a
las empresas a adaptarse a sus preferencias y demandas. Finalmente, el nivel
de ingresos y la capacidad de compra de los consumidores peruanos puede
influir en su poder de negociacién; entonces, Confiteria Don Hernan debera
ofrecer productos que equilibren calidad y precio para captar el interés de

diferentes segmentos del mercado.
Amenaza de Nuevos Entrantes

En este caso, se considera que la posibilidad de nuevos entrantes en

el mercado peruano de confites sea moderada debido a factores como:

e Las barreras de entrada en el mercado peruano pueden ser varias,
empezando con la necesidad de cumplir con regulaciones locales,
obtener certificaciones de calidad y seguridad alimentaria, vy
establecer una red de distribucidon eficiente. Es claro que todo
establecimiento que intente operar en Peru debera contar con una
constitucibn como compafia, pagar ciertas tasas de operar y
acoplar su contabilidad a la realidad peruana que en este caso es
regulada por la Superintendencia Nacional de administracion
Tributaria (SUNAT) equivalente al SRI en Ecuador.

e Por otro lado, las Empresas ya establecidas pueden tener ventajas
en términos de economias de escala, lo que dificulta la entrada de
nuevos competidores que no pueden igualar sus costos de
produccion y distribucion. Hay que recordar que este pais tiene una
moneda local, y por ende, es una relacion 3 a 1 respecto al dolar y
eso hace que sus costos puedan ser mas competitivos que en

Ecuador, por lo que hay que tener cuidado en este aspecto.
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e Finalmente, es obvio que en este mercado hay existen marcas
posicionadas, lo que podria dificultar la entrada de nuevos
competidores. Confiteria Don Hernan debera invertir en marketing

y promociones para construir su marca y ganar cuota de mercado.
Amenaza de Productos Sustitutos

La amenaza de productos sustitutos en el mercado de confiteria es alta
debido a la amplia gama de productos disponibles que pueden satisfacer el
mismo deseo del consumidor. Hay que recordar que los sustitutos de los
confites pueden incluir todo tipo de dulces, incluyendo snacks saludables,
frutas frescas, dulces elaborados de manera artesanal, y golosinas en

general.

Las tendencias hacia un consumo mas saludable pueden incrementar
la amenaza de sustitutos, ya que los consumidores pueden preferir opciones
con menos azucar e ingredientes naturales. La capacidad de Confiteria Don
Hernan para innovar y lanzar nuevos productos que sigan las tendencias de

consumo puede mitigar esta amenaza.
Rivalidad entre Competidores Existentes

La rivalidad entre los competidores existentes en el mercado de
confites en Peru es muy alta, debido a que hay muchas marcas locales e
internacionales bien establecidas que compiten por la cuota de mercado
como: Distribuidora Lima Este, Mundo Dulce, Golosinas ARI, Candy Peru, J&B
Golosinas, entre otras. Esto crea una intensa presién competitiva en términos

de precio, calidad y marketing.

Las empresas compiten mediante la diferenciacién de sus productos,
promociones, y campanas de marketing para atraer y retener a los
consumidores. En un mercado maduro como el de confites, la diferenciacion
y la innovacion son claves para mantener y aumentar la cuota de mercado.
Por tanto, Confiteria Don Hernan debera enfocarse en estas estrategias para

competir efectivamente.
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Analisis DAFO

Fortalezas:

Trayectoria en el mercado: Confiteria Don Hernan tiene mas
de 20 anos de experiencia en el mercado de confites, por lo que
tiene conocimiento de los gustos de sus consumidores.
Calidad y diversidad de productos: Se trabaja con marcas
muy reconocidas como Arcor, Confiteca, y La Universal, que ya
tienen prestigio en el mercado nacional.

Equipo de trabajo comprometido: El personal de Confiteria
Don Hernan esta enfocado en dar siempre lo mejor de sus
conocimientos para brindar una experiencia de calidad en el
servicio al cliente.

Personal capacitado: Tanto en la rama comercial, como en la
logistica de distribucion de los diferentes productos a nivel
nacional, de ahi su interés de incursionar en nuevos mercados
internacionales.

Infraestructura para almacenar grandes cantidades de
stock: Dispone de una bodega que le permite tener un amplio

stock para responder a las diferentes exigencias del mercado.

Debilidades:

Desconocimiento del mercado peruano: Confiteria Don
Hernan puede enfrentar desafios relacionados con la adaptacion
a las preferencias y habitos de consumo especificos del
mercado peruano.

No cuenta con una planeaciéon estratégica: La companiia
realiza sus actividades de manera empirica, por lo que no ha
utilizado ningun tipo de plan de accién que le ayude a lograr una
expansion comercial mas formal.

Falta de reconocimiento de la marca en el mercado peruano:
La empresa debe hacer una fuerte inversion en marketing y

promociones para establecer su marca en el mercado peruano.
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Adaptacion a regulaciones locales: La necesidad de cumplir
con las regulaciones locales y obtener certificaciones de calidad

y seguridad alimentaria puede ser un desafio.

Oportunidades:

Acuerdos comerciales favorables: Los numerosos acuerdos
comerciales de Peru facilitan la entrada de productos
ecuatorianos y reducen barreras arancelarias.

Crecimiento digital: La creciente adopcion de tecnologias
digitales y la penetracion de Internet en Peru ofrecen
oportunidades para desarrollar plataformas de comercio
electronico y marketing digital.

Inversién en ciencia y tecnologia: Los esfuerzos de Peru por
incrementar la inversion en ciencia y tecnologia pueden apoyar
la innovacién y la mejora de la productividad.

Preferencias de consumo favorables: Los consumidores
peruanos valoran la calidad, los ingredientes naturales y los
sabores tradicionales, lo que puede favorecer la demanda de los

productos de Confiteria Don Hernan.

Amenazas:

Inestabilidad politica: La constante inestabilidad politica en
Peru puede afectar la confianza de los inversionistas y la
implementacién de politicas econémicas sostenibles.

Rivalidad intensa en el mercado: La alta competencia con
marcas locales e internacionales bien establecidas puede
dificultar la ganancia de cuota de mercado.

Productos sustitutos: La amplia gama de productos sustitutos,
especialmente los snacks saludables y otros dulces, puede
reducir la demanda de confites.

Riesgos econdmicos: La apreciacion del dolar y las
preocupaciones sobre el crecimiento econdmico pueden afectar
la estabilidad financiera y el poder adquisitivo de los

consumidores.
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Analisis DAFO — Cruzado

Con la informacion obtenida del analisis DAFO se presenta la siguiente
matriz que ayuda a identificar un conjunto de estrategias que permiten
aprovechar correctamente los puntos fuertes y las oportunidades, para mitigar
el impacto que pudieran generar las debilidades y amenazas, durante la
apertura de un canal de distribucién en el mercado peruano, a través de la

empresa Confiteria Don Hernan. A continuacion, se presenta dicho analisis:

1. Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades): Implementar
plataformas de comercio electronico y estrategias de marketing
digital para capitalizar el crecimiento digital en Peru, apoyandose
en la calidad y diversidad de productos.

2. Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas): Introducir una gama
de productos ecuatorianos, como la marca La Universal, a fin de
que compitan con los sustitutos, aprovechando la infraestructura
y el conocimiento del mercado.

3. Estrategias DO (Debilidades + Oportunidades): Realizar un
estudio de mercado para entender mejor las preferencias y
habitos de consumo en Peru, mitigando el desconocimiento del
mercado local.

4. Estrategias DA (Debilidades + Amenazas): Establecer
alianzas con empresas locales para mejorar el conocimiento del
mercado y la adaptacion a las regulaciones, reduciendo el

impacto de la falta de planificacién estratégica.
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Tabla 8
Anaélisis DAFO — Cruzado

OPORTUNIDAD AMENAZA

FO FA

Implementar plataformas de comercio
electronico y estrategias de marketing
digital para capitalizar el crecimiento
digital en Per(, apoyandose en la
calidad y diversidad de productos.

Introducir una gama de productos
ecuatorianos, como la marca La
Universal, a fin de que compitan con
los sustitutos, aprovechando la
infraestructura y el conocimiento del
mercado.

Establecer alianzas con empresas
locales para mejorar el
conocimiento del mercado y la
adaptacion a las regulaciones,
reduciendo el impacto de la falta de
planificacion estratégica.

Realizar un estudio de mercado para
entender mejor las preferencias y

DO hébitos de consumo en Perd, DA
mitigando el desconocimiento del
mercado local.

UO>» 00— —wWmO|>NMMHC>» - X0 T

Nota. Analisis del DAFO cruzado Confiteria Don Hernan. Informacion obtenida del DAFO de

la investigacion.

Analisis CAME

El Analisis CAME es una herramienta estratégica utilizada para
convertir los resultados del analisis DAFO (Debilidades, Amenazas,
Fortalezas, Oportunidades) en acciones concretas. A través del CAME se
busca identificar acciones para corregir las debilidades; acciones para afrontar
las amenazas; acciones para mantener las fortalezas y acciones para explotar
las oportunidades. A continuacion, se presenta el CAME aplicado a Confiteria

Don Hernan.
Corregir:

e Desconocimiento del mercado local, ante lo cual se deberian

realizar estudios de mercado y analisis de consumo en Peru.
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No cuenta con una planeacion estratégica, pero se podria
implementar un plan estratégico formal para guiar la expansion
en Peru.

Invertir en marketing y campafas promocionales para aumentar
la visibilidad de la marca, y asi corregir esa Falta de

reconocimiento de marca en Peru.

Afrontar:

Desarrollar estrategias flexibles y planes de contingencia para
afrontar la inestabilidad politica.

Mejorar la diferenciaciéon de productos y utilizar estrategias de
precios competitivos para afrontar la rivalidad de actuales
competidores.

Innovar en la linea de productos para incluir opciones saludables

y naturales, y asi afrontar la amenaza de productos sustitutos.

Mantener:

Continuar ofreciendo productos de alta calidad y variedad para
satisfacer las preferencias del mercado.

Mantener la capacitacion constante y el compromiso del
personal como un punto a destacar en Confiteria Don Hernan.
Infraestructura para almacenar grandes cantidades de stock:
Seguir utilizando eficientemente la infraestructura existente para
responder a la demanda, especialmente en épocas de alto

consumo.

Explotar:

Aprovechar los acuerdos comerciales favorables que ya existen
como miembros de la CAN para reducir barreras de entrada y
expandir la presencia en Peru.

Implementar estrategias de comercio electronico y marketing
digital para aumentar las ventas.

Participar en programas de innovacion y tecnologia para mejorar

la competitividad y productividad.
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Marketing Mix de Confiteria Don Hernan

El marketing mix que se presenta a continuacion presenta un resumen
de las estrategias que el negocio esta aplicando actualmente, y le han
ayudado a destacarse dentro de una industria tan competitiva como la venta
de confites en Ecuador, y que deberian ser el punto de partida para la apertura

de un nuevo canal de distribucién de confites en el mercado peruano.
Producto:

Confiteria Don Hernan ofrece una amplia gama de productos, incluidos
confites, articulos de fiesta y juguetes. Sus productos son reconocidos por su
alta calidad y variedad, destacando marcas prestigiosas como Arcor,
Confiteca y La Universal. Ademas, la empresa se adapta a las tendencias del
mercado, ofreciendo productos innovadores y personalizados para satisfacer

las necesidades de sus clientes.
Precio:

La estrategia de precios de Confiteria Don Hernan esta orientada a
ofrecer productos de alta calidad a precios competitivos. La empresa
implementa una politica de precios que considera el valor percibido por el
cliente, la competencia en el mercado y los costos de produccion. Ademas, se
ofrecen promociones y descuentos en temporadas especiales y eventos, lo

que atrae a un mayor numero de clientes y fideliza a los existentes.
Plaza (Distribucion):

Confiteria Don Hernan tiene su matriz en Guayaquil, ubicada en las
calles Sucre 1117 entre Pio Montufar y Pedro Moncayo. Ademas de la matriz,
la empresa cuenta con sucursales estratégicamente ubicadas en areas de alta
demanda. La empresa esta en proceso de expansion, considerando la
apertura de nuevas sucursales y la implementacion de canales de distribucion
adicionales, como la venta en linea. Esto permitira alcanzar un publico mas
amplio y adaptarse a las preferencias cambiantes de los consumidores en el
ambito digital.
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Figura 3
Localizacion y zona de influencia comercial de Confiteria Don Hernan
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Fuente: Google Maps, 2024
Promocion:

La empresa utiliza una combinacion de estrategias de promocion para
aumentar su visibilidad y atraer a nuevos clientes. Entre las tacticas
promocionales se incluyen publicidad en medios locales, presencia en redes
sociales, promociones especiales y participacion en eventos comunitarios.
Ademas, se valora el marketing de boca a boca y la fidelizacion de clientes a

través de programas de lealtad y ofertas exclusivas para clientes recurrentes.
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Figura 4
Instagram de Confiteria Don Hernan
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Figura 5
Reel promocional de Confiteria Don Hernan
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CAPITULO IV.

DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Historia

Fundada en 1987, Confiteria “Don Hernan” es el nombre de un
emprendimiento familiar dedicado a la actividad econdémica de la venta al por
mayor y menor de todo tipo de confites, juguetes y articulos de fiestas, de las
marcas mas conocidas y demandas en el mercado ecuatoriano. Su propietario
es el Sr. Hernan Robalino, quien impulsado por pasion y determinacion, sento
las bases para lo que se convertiria en un referente en el sector de articulos

para fiestas.

Figura 6
Local de Confiteria Don Hernan

Con 37 anos de trayectoria en el mercado, Confiteria “Don Hernan” se
ha consolidado como una empresa adaptada a las dinamicas cambiantes del
mercado de articulos para fiestas y confites, destacandose por su capacidad
para ajustarse a las tendencias y anticipar las demandas del consumidor, de
ahi que analiza la posibilidad de expandirse a mercados internacionales, como

Peru y, en futuro, a otros paises de la region.

55



Nombre Comercial

El nombre comercial del establecimiento es “Super Confiteria Don
Hernan” y su logotipo es el siguiente:

Figura 7
Logotipo de Confiteria Don Hernan
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Actividad Comercial

De acuerdo con los registros del Servicio de Rentas Internas (SRI) el
negocio tiene como actividad comercial oficial la Venta al por menor de todo

tipo de productos de confiteria en establecimientos especializados.
RUC

El negocio objeto de estudio esta registrado en el SRI bajo el régimen
general, por lo que se encuentra obligado a llevar contabilidad, usando el RUC

del propietario del negocio, como persona natural.

Figura 8

RUC de Confiteria Don Hernan
RUC Razén social
1802571909001 ROBALINO PEREZ MILTON HERNAN
Estado contribuyente en el RUC
ACTIVO VENTA AL POR MENOR DE PRODUCTOS DE

CONFITERIA EN ESTABLECIMIENTOS
ESPECIALIZADOS.

Contribuyente fantasma NO Contribuyente con transacciones inexistentes NO

Tiocotpert
PERSONA NATURAL GEMERAL
Obligado a llevar contabilidad Contribuyente especial
Sl Sl NO

56




Ubicacién
Ubicada en Guayaquil, en las calles Sucre 1117 entre Pio Montufar y

Pedro Moncayo, la empresa ha mantenido un firme compromiso con la
calidad. A continuacion, se muestra un mapa de la ubicacién del negocio.

Figura 9
Localizacién de Confiteria Don Hernan
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Fuente: Google Maps, 2024

Mision, Vision y Metas Empresariales
Mision: Cumplir con las necesidades de los clientes comercializando

productos y servicios de alta calidad, conservando la seriedad y el prestigio
que ha distinguido a la compafiia durante su trayectoria.
Vision: Convertirse en los lideres en la distribucion de articulos para

fiestas, confiteria y juguetes en Guayaquil para el afio 2025, asegurando la
mayor satisfaccion del cliente que sea posible.

Metas empresariales
Introduccion de nuevos productos y alianzas estratégicas:

Ampliar la oferta de productos y servicios mediante la incorporacion
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Valores

de nuevas lineas y colaboraciones con proveedores destacados
para satisfacer las demandas del mercado internacional,
especialmente en Peru.

Expansion en mercados internacionales: Incrementar Ia
presencia de Confiteria Don Hernan mediante la apertura de
sucursales estratégicas en ciudades de alta demanda en Peru,
como Tumbes, Piura, Chiclayo y Lima, aprovechando las
oportunidades de crecimiento en este nuevo mercado.

Desarrollo de canales de distribucion en linea: Potenciar los
canales de distribucion digital para llegar a un publico mas amplio
en el mercado peruano, tratando de adaptarse a las preferencias de
los consumidores y facilitando el acceso a los productos a través de
la venta en linea.

Optimizacion de operaciones logisticas: Fortalecer Ilas
operaciones internas mediante la implementacién de practicas
logisticas eficientes, asegurando una gestion eficaz de la cadena de
suministro y una distribucion rapida y confiable en el mercado

peruano.

Confiteria Don Hernan se destaca por una serie de valores que definen

su identidad y guian sus actividades:

Integridad: La empresa se destaca por la honestidad vy
transparencia en todas sus transacciones comerciales.

Calidad: Ofreciendo productos y servicios de excelencia,
superando las expectativas de los clientes.

Compromiso: Orientado a la satisfaccion del cliente y al
crecimiento econdémico sostenible.

Innovacién: Valoracion de nuevas ideas y enfoques que ayuden a
impulsar ideas innovadoras al momento de comercializar los

diferentes productos y servicios del negocio.
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Productos y servicios

Confiteria Don Hernan posee una gama de productos, los cuales se
encuentran clasificados en tres categorias importantes, que se describen a

continuacion:

Figura 10
Principales lineas de productos de Confiteria Don Hernan
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Confites:
Caramelos
Chocolates
Chupetes
Chicles
Galletas
Marcas: Arcor,
Confiteca, Nestlé,
La Universal,
Candy Planet y
Colombina.

Juguetes:

Pifiatas
Velas de cumpleafios

Cubiertos
desechables

Serpentinas,
girnaldas, etc.

Sets de cocina,
doctor y
magquillaje.

Carritos, tractores,
etc.

Estructura Organizacional
Gerente General:

Es responsable de la direccion y administracion general de la empresa,
estableciendo estrategias y objetivos para garantizar el crecimiento y la
rentabilidad. Supervisa todas las areas operativas, toma decisiones clave, y

asegura el cumplimiento de las metas y la mision de la empresa.
Jefe de Operaciones:
Se encarga de coordinar y optimizar los procesos logisticos y de

distribucién de productos. Su mision es gestionar el inventario, supervisar el
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almacenamiento y la entrega eficiente de mercancias, y asegurar que todas

las operaciones cumplan con los estandares de calidad y seguridad.
Contador:

El Contador maneja todas las actividades financieras de la empresa,
incluyendo la contabilidad general, elaboracion de estados financieros, y
cumplimiento de las obligaciones fiscales como la declaracién y pago de
impuestos. También realiza el analisis financiero y los presupuestos para
apoyar la toma de decisiones y asegurar la estabilidad econdmica de la

empresa.
Jefe Comercial:

Esta encargada de las estrategias de ventas y marketing. Desarrolla
planes para aumentar la cuota de mercado, supervisa al equipo de ventas, y
mantiene relaciones con los clientes y proveedores. Ademas, analiza las
tendencias del mercado para ajustar las tacticas comerciales y maximizar los

ingresos.

Figura 11
Organigrama de Confiteria Don Hernan
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Cadena de Valor

Gran parte del éxito de Confiteria Don Hernan se debe al compromiso
de su staff por comercializar productos de alta calidad, logrando un alto
prestigio y confianza por parte de sus clientes. La lealtad de la comunidad y
el reconocimiento en el mercado son resultado del esfuerzo y dedicacién

invertidos a lo largo de su vida institucional.

Actualmente, el negocio es un icono en la ciudad de Guayaquil,

conocido por su innovacion y alto nivel de satisfaccion del cliente.
Actividades Primarias

1. Logistica de Entrada: La logistica de entrada en Confiteria Don
Hernan se basa en la adquisicion mensual de inventarios, con compras
regulares de 100 pacas de confites a proveedores locales como La
Universal. La empresa se destaca por su eficacia en los tiempos de
entrega, que oscilan entre dos y tres dias, asegurando un flujo

constante de productos.

2. Operaciones: Tras la recepcion de la mercaderia, la secretaria ingresa
los productos al sistema contable (Siscom). No obstante, se observan
descuadres en el control de inventario, especialmente en los articulos
de mayor rotacion como las mentas, lo que sefiala una oportunidad de

mejora en la gestién de inventarios.

3. Logistica de Salida: Distribuye productos desde la bodega,

asegurando entregas puntuales y manteniendo un buen nivel de stock.

4. Marketing y Ventas: Se promociona en redes sociales, pero sus
ventas se distribuyen en 40% a mayoristas, 40% consumidores finales,
15% a tenderos y 5% a informales. Le hace falta tener una pagina web

al negocio.

5. Servicios Postventa: Se consideran los comentarios y sugerencias de

los clientes, para valorar su opinion.
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Actividades de Apoyo

Infraestructura de la Empresa: La infraestructura incluye una bodega
bien mantenida que garantiza un entorno adecuado para la
conservacion de los productos. El mantenimiento proactivo de las

instalaciones asegura la seguridad y eficiencia del entorno de trabajo.

Gestion de Recursos Humanos: Se cuenta con un personal

profesional y capacitados en areas logistica y comercial.

Desarrollo Tecnoloégico: Actualizacion constante del sistema contable
SISCOM.

Compras: Las compras se realizan de forma empirica, no hay una

planificacion de compras, y aqui deberia aprovecharse para corregirlo.
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CAPITULO V.

PROPUESTA

Estrategias para la Apertura Efectiva de un Canal de Distribuciéon de

Confites en Peru

En esta seccion se describen las estrategias recomendadas para

facilitar la apertura efectiva de un canal de distribucién de Confiteria Don

Hernan en Peru, alineadas con los objetivos y resultados esperados basados

en los analisis del entorno y las entrevistas a expertos.

Estrategia 1: Analisis de Mercado y Estudio de Preferencias del

Consumidor

Objetivo: Comprender el mercado peruano y las preferencias de

los consumidores para adaptar la oferta de productos de Confiteria

Don Hernan, asegurando que se alineen con las demandas vy

expectativas locales.

Acciones:

Realizar encuestas online y telefénicas dirigidas a
potenciales consumidores en diferentes regiones de Peru
para recopilar datos sobre sus preferencias en confites,
frecuencia de compra, y factores de decisién de compra.
Organizar grupos focales en ciudades clave como Tumbes,
Piura, Chiclayo y Lima, a fin de conocer las actitudes,
percepciones y expectativas de los consumidores respecto a
los productos de confiteria.

Analizar los competidores locales e internacionales
presentes en el mercado peruano.

Comparar los productos de Confiteria Don Hernan con los
productos lideres en el mercado para identificar diferencias
en calidad, precio, y presentacion, y determinar posibles

mejoras o adaptaciones.
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Resultado esperado:

= Desarrollar un perfil detallado del consumidor peruano de
confites.

= Adaptar la linea de productos de Confiteria Don Hernan,
asegurando que se adecuen a los gustos y necesidades
especificos del mercado peruano.

= Establecer un posicionamiento claro en el mercado que
diferencie a Confiteria Don Hernan de sus competidores,
basado en la calidad, autenticidad y adaptacion cultural de

sus productos.

Estrategia 2: Optimizacion de la cadena de suministro

Objetivo: Establecer una cadena de suministro para la distribucion

eficiente de los productos de Confiteria Don Hernan en Peru,

garantizando la disponibilidad constante y la entrega oportuna a los

consumidores.

Acciones:

Identificar y formar alianzas estratégicas con proveedores
locales de materias primas y empaques en Peru.

Invertir en la compra de sistemas avanzados de gestion de
inventarios, como software de planificacion de recursos
empresariales (ERP).

Evaluar la opcion de tercerizar la logistica a empresas con
experiencia local para maximizar la eficiencia.

Desarrollar programas de capacitacion y formacién para los
empleados involucrados en la cadena de suministro sobre las
mejores practicas de logistica y uso de las nuevas tecnologias

implementadas.
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Resultado esperado:

» Reducir significativamente los costos de operacion y los tiempos
de entrega, haciendo el proceso mas agil y menos susceptible a
errores o demoras.

= Responder de manera mas efectiva a las fluctuaciones de la
demanda y mantener un nivel de servicio alto para satisfacer las
expectativas de los clientes en Peru.

= Disponibilidad de los productos dénde y cuando los clientes los
necesiten.

= Mayor satisfaccion del cliente y a una mejor imagen de la marca.
Estrategia 3: Marketing y Redes sociales.

Objetivo: Maximizar la visibilidad de la marca Confiteria Don Hernan y
sus productos en el mercado peruano mediante el uso estratégico de

plataformas de marketing digital y redes sociales.
Acciones:

e Crear un calendario de contenido atractivo y relevante que
resalte los valores de la marca, la calidad de los productos y las
promociones especiales.

¢ Incluir contenido que celebre festividades locales, incorpore
influenciadores de la gastronomia y muestre testimonios de
clientes satisfechos.

e Utilizar plataformas populares en Peri4 como Facebook,
Instagram y TikTok para lanzar campanas dirigidas que atraigan
a segmentos especificos del mercado.

¢ Implementar publicidad pagada para aumentar el alcance y la
interaccion con potenciales nuevos clientes.

e Establecer colaboraciones con influencers peruanos que se
alineen con la imagen de la marca y que puedan ayudar a
promover los productos de Confiteria Don Hernan a un publico

mas amplio y diverso.
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Recoger feedback de los usuarios para afinar futuras campafas
y ajustar la oferta de productos segun las preferencias del

consumidor.

Resultado esperado:

Através de campanas de marketing digital y redes sociales bien
enfocadas y ejecutadas, Confiteria Don Hernan deberia ver un
aumento significativo en su reconocimiento de marca en el
mercado peruano.

Incrementar el numero de seguidores en las plataformas de
redes sociales y mejorar las tasas de interaccion a través de
contenido interesante y participativo.

Convertir el interés generado en las redes sociales en visitas al
sitio web y ventas, tanto en linea como en puntos de venta
fisicos, mediante promociones y ofertas especiales dirigidas a la

audiencia digital.

Estrategia 4: Adaptacién a normativas y regulaciones

Objetivo: Asegurar el cumplimiento total de Confiteria Don Hernan con

las normativas y regulaciones del mercado peruano, minimizando

riesgos legales y facilitando una operacion fluida.

Acciones:

Realizar un estudio detallado de las regulaciones peruanas
aplicables a la importacion y distribucion de confites y productos
alimenticios, incluyendo normas sanitarias, etiquetado vy
seguridad alimentaria.

Contratar asesores legales y reguladores en Peru que ayuden a
interpretar y aplicar la legislacién local, y asi garantizar que todas
las operaciones de Confiteria Don Hernan se ajusten a los
requisitos legales.
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e Implementar un sistema de revision y auditoria periédica para

monitorear el cumplimiento normativo y realizar ajustes

proactivos segun sea necesario.
Resultado esperado:

e Establecer y mantener un alto nivel de cumplimiento normativo
que proteja a la empresa de posibles sanciones, multas o
restricciones comerciales.

e Salvaguardar la imagen y reputacién de Confiteria Don Hernan
como una empresa responsable y comprometida con los
estandares legales y éticos.

e Facilitar una operacion comercial sin interrupciones en Peru,
evitando retrasos y complicaciones legales que podrian afectar

la eficiencia y la efectividad del canal de distribucion.
Plan de Accién

Una vez que se han descrito las estrategias que se recomienda para
que Confiteria Don Hernan pueda impulsar la apertura de su canal de
distribucion en el mercado peruano, se establece un plan de accion que
resume las estrategias, objetivo, acciones principales, asi como responsable

y tiempo estimado por cada estrategia.

Tabla 9
Plan de Accion
Estrategia Objetivo Accion Responsable  Tiempo KPI
Principal Estimado
Andlisis de Comprender el Realizar Equipo de 6 meses Numero de
Mercado mercado encuestas y Marketing estudios
peruanoy grupos focales realizados
preferencias de para recopilar
consumidores datos sobre
para adaptar la  preferencias de
oferta de consumidores.
productos.
Optimizacion  Establecer una  Formar alianzas Jefe de 1 afio Reduccion del
de la Cadena cadena de con Operaciones tiempo de
de suministro proveedores inventario
Suministro eficiente en locales y 10% - 20%
Peru. implementar
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tecnologia de

gestion de
inventarios.
Marketing y Maximizar la Lanzar Jefe de Continuo Aumento de
Redes visibilidad de la campafas en Marketing seguidores
Sociales marca y sus redes sociales y entre 10% y
productos en colaborar con 20% anual.
Peru. influencers
locales.
Adaptacion a Asegurar el Estudiar Asesor Legal 6 meses
Normativas cumplimiento regulaciones Cumplimiento
con las peruanas y de las normas
normativas contratar peruanas al
peruanas para asesores 100%.
facilitar una legales locales.
operacion
fluida.
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CONCLUSIONES

A continuacién, se recogen las conclusiones a las que se ha podido

llegar luego realizar la presente investigacion:

Acerca de los fundamentos tedricos del trabajo, se llegé a la conclusion
de que los canales de distribucidén se encuentran fuertemente respaldados por
la internacionalizacion de empresas, y su origen en las teorias clasicas del
comercio internacional, las cuales se convierten en una estrategia vital para

la expansion y el crecimiento de las empresas.

Referente a la metodologia adecuada para la recopilacion de datos del
mercado peruano, se determiné que la aplicacion de una inteligencia de
mercado sustentada en el analisis del entorno (PEST) y las entrevistas a
expertos permitieron obtener una visién profunda del mercado peruano,
asegurando que la informacion recopilada fuera pertinente para la formulacion

de estrategias especificas que deriven en la internacionalizacion.

De hecho, al elaborar el estudio del macro y microentorno se obtuvieron
hallazgos muy interesantes sobre las oportunidades y desafios del mercado
peruano. El analisis PEST mostr6 un entorno favorable en términos
tecnoldgicos y econdmicos, pero desafiante en el aspecto politico debido a la
inestabilidad gubernamental. El analisis de las Cinco Fuerzas de Porter reveld

una alta competitividad y la necesidad de diferenciaciéon de producto.

Cuando se analiz6 el funcionamiento del negocio se llegd a la
conclusion de que tenia una estructura organizacional interesante para su

operacion local, y con potencial para adaptarse al mercado internacional.

Se desarrollaron estrategias idoneas orientadas en facilitar la entrada
exitosa en Peru, incluyendo la mejora en la cadena de suministro,
mejoramiento en temas de marketing digital, redes sociales y un estudio de

mercado que ayude a conocer las preferencias del consumidor local.
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RECOMENDACIONES

Como parte del presente trabajo y futuras lineas de investigacion

derivadas se recomienda:

Establecer un sistema de monitoreo continuo del entorno politico y
economico peruano para identificar rapidamente cualquier cambio que pueda
representar una oportunidad o amenaza, permitiendo ajustes agiles en la

estrategia de mercado.

Al momento de expandirse se debe crear un area dedicado a la gestion
de pedidos internacionales, para evitar algun tipo de inconveniente o

confusién con los pedidos locales.

Toda la propuesta debe ir acompahada de una campafa de
lanzamiento de marca que haga un mix entre las promociones, participacion
en eventos, contratacion de youtubers que sean muy conocidos en el pais del

sur, a fin de mejorar el posicionamiento en el mercado peruano.
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APENDICES
Apéndice A. Guia de Entrevista a Expertos en Comercio Exterior

= Nombre del entrevistado:
= (Cargo:
» Empresa:

* ARos de experiencia:

Objetivo: Analizar la viabilidad econdmica para la apertura de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan.

Preguntas Respuestas
1. ¢ Podria describir su experiencia en la
apertura de canales de distribucion en
mercados internacionales?

2. ¢ Cudles considera que son los
principales factores de éxito para establecer
un canal de distribucion en un nuevo
mercado?

3. En su experiencia, ¢.cuéles son los
mayores desafios que enfrentan las
empresas al abrir un canal de distribucién
en un mercado extranjero, y como pueden
superarse?

4. ¢ Qué consideraciones especificas
recomendaria tener en cuenta al abrir un
canal de distribucion en mercados de la
region de América Latina?

5. ¢ Como evalla el papel de las alianzas y
asociaciones locales en el éxito de un canal
de distribucioén en un nuevo mercado?

6. ¢, Podria compartir algan caso de éxito o
leccién aprendida de una empresa que haya
gestionado exitosamente la apertura de un
canal de distribucion en la region de
América Latina u otro mercado distinto del
ecuatoriano?
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Apéndice B. Entrevista a Expertos en Comercio Exterior

Entrevistada 1: Maria Teresa Alcivar Avilés

= (Cargo: Docente
» Empresa: UCSG

* ARos de experiencia: 30

Objetivo: Analizar la viabilidad econdmica para la apertura de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan.

Preguntas

1. ¢Podria describir su experiencia en la apertura de canales de

distribucion en mercados internacionales?

Conozco algunas experiencias principalmente la de Colombia con la

distribucion de flores.

2. ¢Cuadles considera que son los principales factores de éxito para

establecer un canal de distribucion en un nuevo mercado?

a)

f)

En la primera instancia considero que debe hacer un convenio con
alguna distribuidora de este tipo de productos que le permita
observar las conveniencias y no conveniencias.

Analizar bien la logistica en el mercado objetivo para ese producto
La Marca definida que se relacione con el producto.

Calcular el margen que debe tener de hacer la distribucion directa
en el mercado objetivo.

Considerar un programa de promocion para dar a conocer el
producto y su marca, puede ser en las redes sociales.

Tener un sitio web muy bien disefado para dar a conocer el

producto

3. En su experiencia, ¢cuales son los mayores desafios que

enfrentan las empresas al abrir un canal de distribucién en un

mercado extranjero, y como pueden superarse?

El desafio principal es el desconocimiento de un nuevo producto en
un nuevo mercado, tiene que disefarse un plan de marketing, ese

plan dependiendo del producto puede ser por costos para poder
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competir con productos iguales o similares y/o por la diferenciaciéon
que se le quiera dar al producto.

4. ¢Qué consideraciones especificas recomendaria tener en cuenta
al abrir un canal de distribucion en mercados de la region de
América Latina?

Observar como el tipo de producto que quiere introducir se distribuye
en ese mercado (supermercados de grandes superficies, o sitios
especializados para comercializacion de ese producto y otros).

5. ¢Como evalua el papel de las alianzas y asociaciones locales en

el éxito de un canal de distribuciéon en un nuevo mercado?
Esto es una primera recomendaciéon, por supuesto, investigando la
seriedad confianza, lealtad y observando el comportamiento, politica y
ética que ese canal de distribucion guarda para con sus colaboradores
y con sus clientes.

6. ¢Podria compartir algun caso de éxito o lecciéon aprendida de una
empresa que haya gestionado exitosamente la apertura de un
canal de distribucién en la regioén de América Latina u otro
mercado distinto del ecuatoriano?

Si conozco algunos casos de éxitos al estilo franquicia como Juan

Valdez, Naturissimo, Sweet & Coffee.
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Entrevistada 2: Pamela Ramirez

» Cargo: Asistente de Supply Chain
= Empresa: Saint Gobain

* ARfos de experiencia: 3 afios

Objetivo: Analizar la viabilidad econdmica para la apertura de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan.
Preguntas

1. ¢Podria describir su experiencia en la apertura de canales de
distribucién en mercados internacionales?
Es una experiencia muy gratificante porque te das cuenta de la acogida
que tienen tus productos en otro pais, o simplemente lo consideras
como parte de tu estrategia de expansién. Te impulsa a investigar
cuales son los mejores meétodos de envio, buscas crear alianzas con
proveedores y/o clientes internacionales fortaleciendo la economia de
dos paises al mismo tiempo.

2. ¢Cuadles considera que son los principales factores de éxito para

establecer un canal de distribucién en un nuevo mercado?
Considero como factores de éxito los siguientes:

* Una correcta investigacion de mercado, saber qué necesidad quieres
cubrir con tu producto, conocer tu nicho de mercado, etc.

* Escoger a tus proveedores correctamente, porque debes considerar
que se esta estableciendo hasta cierto punto una alianza comercial con
otro pais.

* Que tu producto cumpla con todas las normas, reglas o regulaciones
del pais local

* Logistica, métodos de envio

* Un presupuesto asignado para tu estrategia de expansién

* Factor diferenciador de la competencia, por ej.: ofrecer garantias,

cambios y/o devoluciones, soporte técnico post compraventa.
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3. En su experiencia, ¢cuales son los mayores desafios que

enfrentan las empresas al abrir un canal de distribucién en un
mercado extranjero, y como pueden superarse?
Un desafio grande podria considerarse a la competencia, no tener
precios competitivos, que tus costos logisticos sean elevados, no tener
un presupuesto definido, la falta de constancia o el desconocimiento
del mercado.

4. ¢Qué consideraciones especificas recomendaria tener en cuenta

al abrir un canal de distribucion en mercados de la region de
América Latina?
Que mi producto tenga un diferenciador potencial, ya sea en precio,
calidad, beneficios en comparacion a la competencia, que la
adquisicién de mi producto sea facil, es decir que lo puedan adquirir
mediante aplicaciones moviles o sitios web, un sistema de envios agil
y rapido.

5. ¢Como evalua el papel de las alianzas y asociaciones locales en
el éxito de un canal de distribuciéon en un nuevo mercado?

Juegan un papel muy importante ya que localmente la marca/producto

ya tiene clientes estrella, y ha ganado una buena reputacion en el
mercado, considero que acompanado con una buena estrategia de
marketing y publicidad también puede ser un éxito en otro pais.

6. ¢Podria compartir algun caso de éxito o leccion aprendida de una
empresa que haya gestionado exitosamente la apertura de un
canal de distribucién en la region de América Latina u otro
mercado distinto del ecuatoriano?

Podria citar algunos ejemplos como Coca Cola, Nestlé, Unilever que
son empresas multinacionales que apostaron por expandirse en el
mercado latino, adaptandose a las necesidades del consumidor y
creando canales de distribucidn 6ptimos ofreciendo productos de

calidad y confiables.
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Entrevistada 3: Liliana Pinto M.

Cargo: Ejecutiva de Ventas
Empresa: Consorcio Villacreses & Pinzén S.A.

ARos de experiencia: 27 afios

Objetivo: Analizar la viabilidad econdmica para la apertura de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan.

Preguntas

1.

¢Podria describir su experiencia en la apertura de canales de
distribucién en mercados internacionales?

Estudio de mercado y analizar el campo en el cual voy a distribuir el
producto.

¢ Cuales considera que son los principales factores de éxito para
establecer un canal de distribucién en un nuevo mercado?
Clientes a los cuales voy a distribuir mi producto, en dinero cuanto me
cuesta dicha inversidn, margen de utilidad que tendria en un plazo
establecido.

En su experiencia, ¢cuales son los mayores desafios que
enfrentan las empresas al abrir un canal de distribuciéon en un
mercado extranjero, y como pueden superarse?

Que el producto no sea atractivo para el cliente final, que los impuestos
y tributos a pagar supere lo estipulado en el presupuesto, que el lugar
donde voy a distribuir mi producto no resulte estratégico, una estrategia
impulsar mi producto en los diferentes mercados locales.

¢ Qué consideraciones especificas recomendaria tener en cuenta
al abrir un canal de distribucion en mercados de la regiéon de
América Latina?

Cuanto debo pagar de impuestos y tributos al estado por establecerme
en el pais, hacer un estudio de mercado antes de abrir el canal de
distribucion.

¢ Como evalua el papel de las alianzas y asociaciones locales en

el éxito de un canal de distribucion en un nuevo mercado?
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Las alianzas son importantes dependiendo de los acuerdos puede
considerarse una base para el éxito de mi inversion.

¢ Podria compartir algun caso de éxito o leccion aprendida de una
empresa que haya gestionado exitosamente la apertura de un
canal de distribucién en la region de América Latina u otro
mercado distinto del ecuatoriano?

El caso de Indurama que tiene su empresa en Peru donde fabrica
ciertas materias primas que le facilita el ensamblaje de sus productos,

y de esa manera genera mas produccion y a menor costo.
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Entrevista 4: Fernanda Chavez

» (Cargo: Coordinadora de Importaciones
» Empresa: Ecuador Overseas Agencies

» Afos de experiencia: 7 afos

Objetivo: Analizar la viabilidad econémica para la apertura de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan.
Preguntas

1. ¢Podria describir su experiencia en la apertura de canales de
distribucién en mercados internacionales?
A lo largo de mi carrera profesional en Cadena de Suministros y
Comercio Exterior, he liderados investigaciones de mercado para
evaluar oportunidades, disefiado estrategias de entrada adaptadas a
mercados especificos y negociado acuerdos con distribuidores.
También he gestionado la Cadena de Suministros Internacional
asegurando el cumplimiento y optimizando operaciones. La adaptacion
a regularizaciones locales y la implementacion de mejoras continuas.

2. ¢Cuadles considera que son los principales factores de éxito para
establecer un canal de distribucién en un nuevo mercado?
Lo principal es la investigacibn de mercado, es muy importante
entender la demanda, el perfil del consumidor y sobre todo la
competencia. También hay que enfocarse en buscar y seleccionar a los
socios estratégicos: elegir distribuidores con una solidad red y buena
reputacion, asi como también en cumplir con las normativas y adaptar
el empaque o etiquetado segun los requisitos de la entidad reguladora.
Es fundamental desarrollar una estrategia de ingreso al mercado que
contemple la adaptaciéon cultural y tactica de marketing. Ademas, la
gestion eficiente de distribuciéon, control de inventario y el monitoreo
continuo a través de KPIs que permitirdan optimizar la estrategia y la
operacion.
Finalmente, para construir una marca confiable y promover el éxito en
el nuevo mercado hay que implementar estrategias de marketing que
estén adaptadas al mercado local.
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3. En su experiencia, ¢cuales son los mayores desafios que
enfrentan las empresas al abrir un canal de distribucién en un
mercado extranjero, y como pueden superarse?

En mi experiencia, uno de los mayores desafios es cumplir con la
regulacion local, enfrentar barreras culturares y desarrollar una
estrategia de ingreso al mercado que sea adecuada.

Ademas, la seleccion de socios de distribucion y la gestion eficiente de
la logistica y la cadena de suministro es importante.

Para superar estos retos es indispensable realizar exhaustivas
investigaciones, colaborar con expertos locales que puedan guiarte
entorno al mercado local.

4. ¢Qué consideraciones especificas recomendaria tener en cuenta
al abrir un canal de distribucién en mercados de la regiéon de
América Latina?

En fundamental considerar la diversidad cultural y econdmica,
regulaciones y burocracia local, infraestructura logistica, relaciones
comerciales y redes de contactos, estabilidad econdmica y politica.

5. ¢Como evalua el papel de las alianzas y asociaciones locales en

el éxito de un canal de distribuciéon en un nuevo mercado?
Las alianzas y asociaciones locales son importantes porque los socios
locales tienen algo indispensable: el conocimiento profundo del
mercado, incluyendo tendencias y preferencias de los consumidores y
la dinamica competitiva. También tienen relaciones comerciales, redes
de contacto que ayudan a obtener acceso a redes de distribucién ya
establecidas. Ademas, conocen las complejidades regulatorias,
asegurando el cumplimiento de la normativa local.

6. ¢Podria compartir algun caso de éxito o lecciéon aprendida de una
empresa que haya gestionado exitosamente la apertura de un
canal de distribucion en la region de América Latina u otro
mercado distinto del ecuatoriano?

La cadena espainola de moda expandio su presencia a Brasil en 1999,
Zara se enfrentaba a un mercado competitivo y un entorno econémico

complejo, logro establecerse exitosamente en este importante mercado
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latinoamericano adaptando su oferta de moda a las tendencias del
mercado local y eligiendo ubicaciones estratégicas en centros
comercial con alto transito de consumidores, ofrecieron precios
accesibles y un modelo de cadena de suministro agil para mantener un
flujo constante de productos siguiendo las tendencias. También
hicieron campafas de marketing adaptadas al contexto de la cultura
brasilefia, lo que les permitid una rapida aceptacion, expansion

continua y fidelizacién de clientes.
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Entrevista a Expertos en Comercio Exterior

Nombre del entrevistado: Danny Merchan Cevallos
Cargo: Supervisor de Turno
Empresa: Confiteria Don Hernan

ARos de experiencia: 1 afio, 4 meses.

Objetivo: Analizar la viabilidad econdmica para la apertura de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan.

Preguntas

1.

¢Podria describir su experiencia en la apertura de canales de
distribucién en mercados internacionales?
No tengo experiencia directa en mercados internacionales, pero he
manejado eficientemente la logistica y la distribucion local, que es
crucial para adaptarse a nuevos tipos de mercados internacionales.
¢ Cuales considera que son los principales factores de éxito para
establecer un canal de distribucion en un nuevo mercado?
La clave esta en la logistica y asi poder adaptarse a otros nuevos tipos
de mercados internacionales.
En su experiencia, ¢cuales son los mayores desafios que
enfrentan las empresas al abrir un canal de distribuciéon en un
mercado extranjero, y como pueden superarse?
Los principales desafios estan en adaptarse a las regulaciones de otros
mercados distintos al nuestro y en superar diferencias culturales.
¢ Qué consideraciones especificas recomendaria tener en cuenta
al abrir un canal de distribucién en mercados de la regiéon de
América Latina?
Es esencial entender la diversidad cultural y econdémica para poder
establecerse en la region, asi ajustando las operaciones y productos al
mercado local.
¢ Como evalua el papel de las alianzas y asociaciones locales en
el éxito de un canal de distribucion en un nuevo mercado?
Es algo fundamental para poder conocer mejor el mercado y aplicar
logisticas que van perfecto al mercado que queremos ingresar.
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6. ¢Podria compartir algun caso de éxito o leccién aprendida de una
empresa que haya gestionado exitosamente la apertura de un
canal de distribucién en la region de América Latina u otro
mercado distinto del ecuatoriano?

Conozco varios casos en donde se suele adaptar los precios con
relacion a la competencia, pero no se deben adaptar a un nuevo
mercado asi, sino buscar estrategias que estén en necesidad del area

local para asi mantener precios.
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Entrevista a Expertos en Comercio Exterior

= Nombre del entrevistado: Sr. Hernan Robalino
= (Cargo: Gerente General
» Empresa: Confiteria Don Hernan

» Afos de experiencia: 25 afios

Objetivo: Analizar la viabilidad econdmica para la apertura de un canal de

distribucion de confites en el mercado peruano. Caso Confiteria Don Hernan.
Preguntas

1. ¢Podria describir su experiencia en la apertura de canales de

distribucién en mercados internacionales?
Nuestra confiteria como tal no ha realizado alguna apertura de canales
de distribucion en mercados internacionales, sin embargo hemos
logrado expandirnos mediante nuestras entregas, realizadas a través
de la aplicacion de WhatsApp, a las tres regiones del Ecuador y
ademas a las Islas Galapagos.

2. ¢Cuadles considera que son los principales factores de éxito para
establecer un canal de distribucién en un nuevo mercado?
Considero que llevar una buena logistica es la clave para lograr
establecer dicho canal de distribucion, incluso la excelente
administracion y organizacion con el personal seria un factor de éxito
para llegar a la distribucion en un nuevo destino ya que todo se llevaria
con un orden y todo saldra bien.

3. En su experiencia, ¢cuales son los mayores desafios que
enfrentan las empresas al abrir un canal de distribucién en un
mercado extranjero, y como pueden superarse?

Con los anos de apertura de nuestra confiteria, hemos logrado notar
que unos de los mayores desafios es darnos a conocer a mas
personas, estudiar el mercado ya que existe la guerra de precios y por
eso es sumamente importante tener precios ya establecidos, porque de
esa forma conoceremos el porcentaje el cual nos manejaremos como

empresa.
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4. ¢Qué consideraciones especificas recomendaria tener en cuenta

al abrir un canal de distribucién en mercados de la regién de
América Latina?
Recomiendo que primero se haga un analisis de inteligencia de
mercado, donde se tomen en cuenta aspectos politico, econémicos y
legales del mercado donde se piensa incursionar. Y luego analizar la
industria como tal, para establecer el potencial de crecimiento del
mercado al que podria acceder. También ver si mi producto tendra
acogida, y ver experiencia de otras empresas locales, para ver cémo
les ha ido en cuanto a rentabilidad.

5. ¢Como evalua el papel de las alianzas y asociaciones locales en
el éxito de un canal de distribuciéon en un nuevo mercado?
Considero que si es esencial optar por alianzas y asociaciones, porque
es importante que entre mas personas estén dentro del negocio y a su
vez una excelente colaboracion se lograria con éxito un canal de
distribucién en un nuevo mercado sin embargo como confiteria no
hemos pensado en realizar alianzas hasta segunda orden pero eso no
quita la posibilidad de que se ejecute una asociacién en un futuro.

6. ¢Podria compartir algun caso de éxito o lecciéon aprendida de una
empresa que haya gestionado exitosamente la apertura de un
canal de distribucién en la region de América Latina u otro
mercado distinto del ecuatoriano?

No conozco muchos casos de amigos 0 socios cercanos, pero hace un
par de afios me dejo6 muy impresionado que NATURISSIMO, haya
abierto una sucursal en Miami, y fue un boom. Por lo que, ciertas
marcas reconocidas, cuando se las maneja con seriedad, tienen
potencial de crecimiento en otros paises. Por ello, no descartamos en
abrirnos paso hacia nuevos desafios, pero todo debe ser analizado con

cautela, para minimizar el riesgo financiero.
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