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Resumen

¢ Qué efectos produce la ausencia de un plan de mercadotecnia de licuma, acorde a los tiempos de
globalizacion, con el fin de mejorar el ingreso por ventas en el fundo agricola Marengo?
Sistematizacion del problema

¢ Cudl es la conexién que existe entre el drea de produccién y el drea de ventas de liicuma, en el findo
agricola Marengo?

¢ Cudles son las fortalezas y debilidades del plan de mercadotecnia de licuma aplicada por el fundo
agricola Marengo?

(Cudles son las estrategias y herramientas bdsicas del Plan de Mercadotecnia de Lamb, Hair y

MeDaniel para formular una propuesta de plan de mercadotecnia, con el fin mejorar el ingreso por
ventas de licuma en el fundo agricola Marengo?
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OBJETIVOS
Objetivo general

Dotar de un plan de mercadotecnia de licuma,
acorde a los tiempos de globalizacién, con el fin de
mejorar el ingreso por ventas en el fundo agricola
Marengo.

Objetivos especificos

Determinar la conexion que existe entre el drea
de produccion y el area de ventas de licuma, en el
fundo agricola Marengo.

Identificar las fortalezas y debilidades del plan
de mercadotecnia de Iticuma aplicado por el fundo
agricola Marengo.

Proponer las estrategias y herramientas basicas
del Plan de Mercadotecnia de Lamb, Hair y McDaniel
para formular una propuesta de plan de mercadotecnia,
con el fin de mejorar el ingreso por ventas de licuma
en el fundo agricola Marengo.

HIPOTESIS
Hipotesis General

Laimplementacion de un plan de mercadotecnia
de lucuma, acorde a los tiempos de globalizacidn,
mejorard el ingreso por ventas en el fundo agricola
Marengo.

Hipétesis Especificas

El é4rea de ventas no tiene conexién con el
area de produccion de lucuma, en el fundo agricola
Marengo.

El plan de mercadotecnia de lacuma aplicado por
el fundo agricola Marengo, presenta mds debilidades
que fortalezas.

El plan de mercadotecnia, con estrategias
y herramientas basicas de acuerdo al Plan de
Mercadotecnia de Lamb, Hair y McDaniel, mejorara
el ingreso por ventas de licuma en el fundo agricola
Marengo.

96 | uniFe

MARCO TEORICO

De acuerdo al primer antecedente tedrico, seglin
Garcia, K. O. (2008), el sistema de comercializacion
del café mexicano en los tltimos afios no ha mejorado,
haciendo que los ingresos de los productores
disminuyan. Esto se da debido a que estos productores
no tienen una cadena de comercializacion adecuada
que les permita vender al 100% su producto. Este
dato se relaciona con hechos reales en el Pertl, ya
que las empresas agricolas pequefias no se manejan
empresarialmente, lo que les resta competitividad para
estar de acuerdo a las corrientes de globalizacién y
apertura comercial. Es necesario que las empresas
lleven un manejo administrativo y realicen un plan
de negocios para que los ayude a definir su visién y
mision, los objetivos que desean alcanzar y ayude a
anteponerse a los cambios que se dan en un mercado
de oferta y demanda.

De acuerdo al segundo antecedente tedrico,
segun Gaytan, F. (2001), propone un e-service que
facilite el intercambio comercial agricola en México,
utilizando internet, diandose un encuentro online
entre productores y compradores agricolas con el fin
de promover la comercializacion. Pues observamos
que si el Fundo Agricola Marengo empieza a tener
una visién empresarial y a asumir riesgos, logrard
adecuarse a las herramientas que hoy en dia las
empresas utilizan para entrar de manera mas rapida a
un mercado globalizado.

De acuerdo al tercer antecedente tedrico, segin
Remicio. G. A. (2004), la Bolsa de productos de
Lima es una alternativa viable de comercializacién ya
que consiste en realizar un nexo entre los pequefios y
medianos productores con la Bolsa de productos de
Lima, y es asi como los agricultores podrian realizar
grandes ventas con grandes compradores. Si el Fundo
Agricola Marengo perteneciera a alguna asociacién
como la bolsa de productos de Lima, esto le permitiria
tener mayor oportunidad de crecimiento.

CONCLUSIONES.

1) El Peri presenta un aumento sostenido de las
exportaciones de productos agroalimentarios en
los ultimos afios, dentro del cual se encuentra la
licuma.




2) Lasempresas competitivas que se adaptanal proceso
de globalizacién, ingresan a nuevos mercados y
aprovechan los Tratados de Libre Comercio (TLC).
Una empresa competitiva requiere necesariamente
de un plan de comercializacion adecuado para
integrar a este grupo de empresas competitivas para
enfrentar la hipercompetencia y poder aprovechar
las oportunidades que nos da la globalizacién y la
apertura comercial de hoy en dia.

3) Podemos observar que la produccién nacional de
licuma ha ido creciendo de manera significativa,
produciendo 5 574 TM en el afio 2002, y llegando
en el afio 2013 a producir aproximadamente 14 414
TM; aligual que la produccion, las exportaciones de
licuma también se encuentran con un crecimiento
sostenido exportando un total FOB de 10 420.00
dolares en el afio 2002; y llegar a un total FOB de
1.7 millones de délares en el afio 2013.

4) Este crecimiento en las exportaciones es debido
a que los gustos y preferencias en el mercado
internacional estdn cambiando, optando cada vez
mas los consumidores por productos naturales.

5) El Fundo Agricola Marengo es una pequefia
empresa agricola dedicada principalmente a la
produccion de licuma pero que no cuenta con
un plan de negocios en ejecucién que oriente su
actividad econémica.

6) El Fundo Agricola Marengo adolece de una
organizacion y administracién empresarial, lo que
produce que el area de ventas no tenga conexién
con el 4rea de produccion de licuma y presenta
mas debilidades que fortalezas en el proceso de
produccion y comercializacion.

7) El Fundo Agricola Marengo no cuenta con el

Agraria.pe  (2013). PROLUCUMA  proyecta
incrementar 20% exportaciones durante camparia
2013-2014. Recuperado el 28 de junio de 2014 en http://
agraria.pe/noticias/prolucuma-proyecta-incrementar-
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