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RESUMEN EJECUTIVO

En un contexto empresarial y digitalizado donde las fronteras se desvanecen, las entidades
se ven obligadas a innovar constantemente para mantenerse competitivas. JME
EXPORTACIONES E.L.R.L., una compafiia peruana con base en la region del Callao,
especializada en la exportacion de productos no tradicionales como las aletas de tiburdn, ha
reconocido la necesidad de adaptarse a esta nueva realidad; con el objetivo de expandir sus
operaciones y alcanzar nuevos mercados, la empresa ha implementado una estrategia de
comercio electrénico. A través de su nueva plataforma web, JIME EXPORTACIONES
E.ILR.L. busca llegar a un publico mas amplio en el Sudeste Asiatico (China, Taiwan,
Malasia, entre otros), donde existe una gran demanda por sus productos. Esta transformacion
digital representa un momento importante en la historia de las entidades y le permite acceder

a mercados globales y fortalecer su posicion en la industria.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Descripcion de la empresa
Este trabajo se realizd en la empresa EXPORTACIONES JME E.I.R.L,
identificada con RUC 20562851721 ubicada en Prolongacion Centenario Mz. B
Lote. 19 AA.HH. Daniel Alcides Carrion en la region del Callao- Lima, la empresa
en mencidn, inici6 sus actividades en el afio 2014, cuyo desarrollo ha ido creciendo

de manera lenta.

Figura 1
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JME EXPORTACIONES se dedica a la exportacion de aletas de tiburén y
derivados afines considerados como no tradicionales hacia el extranjero, asi como a

la distribucion y comercializacion de dichos productos a nivel nacional.
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Figura 2

Empresa Exportaciones JME E.I.R.L

R A
———

Nota. Fotos del producto.

1.2 Mision

Sobresalir en la industria de la acuicultura suministrando productos
saludables, nutritivos y naturales de alta calidad y ser primeros en el desarrollo e
ejecucion tecnoldgica sostenible para lograr un cambio positivo en nuestro contexto

social, ambiental y econémico.
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1.3 Vision
Al innovar en tecnologia de manera sostenible, somos resilientes inclusive en

los mercados méas exigentes y nuestros clientes nos perciben como una empresa

honesta, responsable y confiable.

1.4 Valores corporativos

Para alcanzar nuestras metas, nos basamos en un compromiso firme con
nuestros valores corporativos; estos principios fundamentales guian todas nuestras
acciones y decisiones, asegurando que trabajemos de manera coherente y alineada
con nuestra vision.
e Integridad

Nos comprometemos a actuar con integridad, responsabilidad y respeto en
todas nuestras acciones. Valoramos la ética empresarial y tomamos decisiones
conscientes de su impacto.
e Cooperacién

Trabajamos con otros para dar lo mejor de nosotros y lograr grandes
resultados. Creemos que cuando actuamos colectivamente, podemos compartir
nuestros esfuerzos y conocimientos, trabajar en equipo, simplificar la toma de
decisiones y lograr mejores resultados.
e Desarrollo Humano

Respetamos a nuestros socios comerciales y cuidamos su desarrollo integral,
brindandoles a ellos y a sus familias mejores oportunidades, contribuyendo asi a su

desarrollo profesional, social y econémico.
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e Creacion de Valor Social

Reconocemos y abrazamos nuestras raices, y nos mantenemos conectados y
sensibles a las necesidades de las asociaciones con las que compartimos; por ello se
contribuye en busca de un cambio positivo en nuestra comunidad local mediante la

creacion de valor holistico.

Figura 3

Organigrama de la empresa

Nota. Elaboracién propia.
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1.5 Realidad Problematica

Las exportaciones son un motor clave para el crecimiento econémico de
cualquier nacion; al adoptar estrategias de marketing globalizadas y expandir las
operaciones fuera de las fronteras originarias, las empresas pueden aprovechar
nuevas oportunidades de negocio y contribuir al desarrollo econdémico de sus paises;
esta nueva realidad brota de la urgente necesidad de tratar de acrecentar la visibilidad
de los productos nacionales, permitiendo a los paises en desarrollo una gran
oportunidad para establecer relaciones directas con la economia mundial e ingresar a
los mercados de los paises desarrollados (Cepeda et al., 2019).

En 2020, la produccion, comercializacion y el consumo de pescado
disminuyeron significativamente con algunas diferencias entre especies y productos;
la ligera disminucion en los volimenes de produccion se debid a una mengua en la
produccidn acuicola, mientras que la pesca de captura se mantuvo sin cambios. En
2020, el shock en algunos de los principales paises productores es particularmente
importante para el comercio; en la primera mitad de 2020, China (el mayor productor
y exportador de pescado) experimento un fuerte descenso bajo estrictas restricciones,
lo que afectd negativamente su produccién (Organizacion de Cooperacién
Econdmica, 2021).

A nivel nacional, las exportaciones no tradicionales vienen creciendo desde
hace muchos afios y son un factor econdmico significativo pues representan parte del
PBI; por lo tanto, debido al efecto multiplicador econémico, por cada US$ 1 millon
exportado, el PBI se habria incrementado en aproximadamente US$ 1,4 millones;
por ello, se debe enfatizar que aun existe una mala gestién de las actividades

gubernamentales que no mejoran el manejo de los disponibles y con ello afectan la

Gonzales, K. Pag. 13
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competitividad internacional (Centro de Investigacion de Economia y Negocios
Globales - CIEN, 2018). En 2019, las exportaciones no tradicionales del Perd fueron
de US$1,220 millones, un incremento de 8.1% respecto al afio anterior, manteniendo
casi un crecimiento continuo por 30 meses consecutivos (Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo, 2019).

Para desarrollar las estrategias de marketing necesarias para comenzar a
exportar, debe tenerse en consideracion el tipo de negocio manejado, debe analizarse
el potencial exportador y se debe elegir el mercado por medio de un analisis
completo; la definicion de objetivos claros y la planificacién estratégica permiten a
los exportadores identificar y mitigar los riesgos potenciales en nuevos mercados,
asegurando asi el cumplimiento de sus metas (Kajla et al., 2023).

El trabajo de suficiencia se ejecutd en el Callao, el cual se baso en el problema
de muchas empresas peruanas con planes de exportacion no poseen estrategias de
mercadeo especificas y concretas; visto que en el grupo de productos no
tradicionales, cada region del pais ha realizado un trabajo autbnomo en conjunto con
sus gobiernos regionales, locales y el MINCETUR que han propuesto las directivas
y procesos elementales que deben ser ejecutadas; sin embargo, los productos no
tradicionales necesitan mayor difusion a nivel tanto nacional como internacional y es
por ello que se hace necesario posicionar estratégicamente los productos de la
empresa EXPORTACIONES JME E.L.R.L como ejemplo para otras entidades del
mismo rubro en beneficio del pais y el crecimiento del potencial exportador.

Finalmente, el trabajo de suficiencia profesional elaborado en este documento
busca desarrollar la implementacion de una plataforma web para mejorar la

exportacion y la necesidad de expansién con miras de crecimiento de la empresa

Gonzales, K. Pag. 14



1

uPN “IMPLEMENTACION DE UNA PLATAFORMA WEB PARA MEJORAR LA EXPORTACION DE ALETAS DE TIBURON DE UNA EMPRESA, CALLAO,
2024”

\UNIVERSIDAD

PPRIVADA

DDEL NORTE

EXPORTACIONES JME E.I.R.L que le otorgue la facilidad de interaccion de forma

simple, segura, efectiva y agil con sus consumidores y nicho de mercado.

1.6 Formulacion del problema
¢Como la implementacion de una plataforma web de E-Commerce puede mejorar la
capacidad de exportacion de aletas de tiburon en la empresa Exportaciones JME

E.l.LR.L., Callao, 2024?

1.7 Objetivos
Objetivo General
Desarrollar e implementar una plataforma web como estrategia de marketing para
Exportaciones JME E.I.R.L, destinada a expandir su capacidad de exportacion de

aletas de tiburdn a mercados internacionales, 2024.

Obijetivos Especificos

1. Ejecutar un diagndstico situacional de la empresa Exportaciones JME E.I.R.L,
Callao, 2024.

2. ldentificar los usuarios para el disefio de la plataforma web para expandir la
capacidad de exportacion de la empresa Exportaciones JME E.I.R.L, Callao, 2024.

3. Identificar los procesos para el disefio de la plataforma web para expandir la
capacidad de exportacion de la empresa Exportaciones JME E.I.R.L, Callao, 2024.

4. Precisar estrategias de promocién de la plataforma web para expandir la capacidad

de exportacién de la empresa Exportaciones JME E.I.R.L, Callao, 2024.

Gonzales, K. Pag. 15
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5. Calcular los resultados de ganancias por la implementacion de la plataforma web

como mejora de la capacidad de exportacion de la empresa Exportaciones JME

E.l.LR.L, Callao, 2024.

Gonzales, K. Pag. 16
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CAPITULO Il. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

Internacionales

Quirés y Arce (2020) en su articulo sobre herramientas de marketing
tradicional y digital manejadas por grandes entidades que operan en el desarrollo de
y rendimiento de exportacion; cuyo fin fue identificar qué herramientas tienen un
mayor impacto en la empresa. El enfoque fue cualitativo, se entrevistaron a mas de
100 empleados, y se analiz6 utilizando el software Atlas TI. Los hallazgos del estudio
encontraron que el objetivo principal del marketing digital fue impulsar la venta de
productos y servicios. Asimismo, se comprobd que estas herramientas son
fundamentales para llegar a nuevos publicos, especialmente a los jovenes, quienes
son usuarios intensivos de internet. La evidencia sugiere que las empresas
actualmente buscan exportar para aumentar las oportunidades de ventas al identificar
y participar en nuevos mercados.

Ramos et al. (2018) en su trabajo sobre el impacto de las novedades del
marketing en las exportaciones de las entidades del sector agroindustrial espafiol,
tuvo como objetivo investigar el impacto del desarrollo de las innovaciones de
marketing en el comportamiento exportador. A través de un analisis cuantitativo
comparativo, se ha evidenciado que las innovaciones en marketing han tenido un
impacto negativo y significativo en las exportaciones agricolas. Se concluy6 que la
innovacion de marketing por si sola no garantiza la mejora al ingresar a nuevos
mercados, pero es necesario adaptar la estrategia a los mercados externos potenciales.

Los autores Gutiérrez y Paquiyauri (2019) estudiaron la segmentacion del
mercado objetivo de los importadores japoneses de pescado de rio, quienes se

plantearon como objetivo encontrar el segmento de mercado afin, para los
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importadores japoneses de pescado de rio. La metodologia usada fue de disefio
transaccional descriptivo, usando el método cuantitativo. Como resultado se encontrd
que el segmento del mercado nip6n de los importadores de estos peces esta
determinado por hombres y mujeres de 20 a 49 afios, provenientes de las regiones de
Kanto y Kansai. Concluyendo que la mayoria de japoneses consume pescados de rio
todo el afio y no se encuentra ligado a la estacionalidad; ademéas que con una
segmentacion adecuada del mercado objetivo es posible determinar a consumidores
potenciales y lograr utilizar estrategias de marketing tradicional para aumentar las
ventas y tener una importacion exitosa.
Nacionales

Hinostroza y Mora (2021) en un estudio sobre estrategias de comercializacion
y exportacion de una cooperativa en la Region Piura, buscaron establecer la relacion
que existe entre las estrategias de comercializacion y las exportaciones de banano.
platano. El método fue cuantitativo, tipo aplicado, disefio no experimental y nivel de
transversal; los resultados conseguidos exponen que existe una fuerte relacién entre
las estrategias de mercadeo tradicional y las exportaciones del producto, lo que
conduce al desarrollo de mejores estrategias, traduciéndose en un aumento de las
exportaciones. Asimismo, se concluyd que las empresas deben seguir la certificacion
de calidad e incorporar certificaciones internacionales para mejorar su desempefio en
el mercado internacional. También debe implementar una estrategia de precios
basada en la competencia y la penetracion en el mercado.

Velasco (2019) en su tesis sobre un plan de exportacion de filete de trucha
hacia el mercado norteamericano, tuvo como objetivo disefiar un plan de exportacion
de dicho producto hacia los Estados Unidos. El enfoque fue cuantitativo, de tipo

descriptivo no experimental. Como resultado se logr6 identificar la cantidad

Gonzales, K. Pag. 18
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demandada de trucha arcoiris en el mercado estadounidense, asi como los requisitos
a seguir para una correcta exportacion. Se realizo el estudio de mercado, un plan de
marketing tradicional y se elaboro el plan de produccién. Se concluy6 que el proyecto
es factible econdmica y financieramente.
A nivel local

En su investigacion, Cama (2019) se propuso analizar la influencia del
marketing mix en el desempefio exportador de las empresas de quinua en Lima. A
través de un estudio cuantitativo, basado en encuestas, el autor demostré que existe
una correlacion significativa entre la aplicacion efectiva de las estrategias de
marketing mix y el logro de los objetivos de exportacion de estas empresas. Los
resultados obtenidos revelan que las empresas de quinua en Lima no solo estan
implementando correctamente estas estrategias, sino que también estan alcanzando
volimenes de exportacion satisfactorios y experimentando un crecimiento sostenido.

Hurtado (2019) en su investigacion sobre las exportaciones de aguaymanto al
mercado japonés concluyd que las estrategias de marketing desempefian un papel
fundamental en el éxito de estas operaciones. A través de un estudio no experimental,
el autor encontrd una relacion positiva del 83% entre las estrategias de marketing
implementadas y el volumen de exportaciones. Estos resultados sugieren que las
empresas exportadoras de aguaymanto deben continuar fortaleciendo sus estrategias
de marketing para consolidar su posicién en el mercado japonés y aprovechar el

potencial de crecimiento de este producto.

2.2 Bases Tedricas

2.2.1 Definicion de marketing

Gonzales, K. Pag. 19
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Quirés y Arce (2020) definen el marketing como un proceso integral que abarca
desde la concepcidon de un producto hasta su llegada al consumidor final, con el objetivo de
satisfacer las demandas del mercado y alcanzar los objetivos comerciales de la organizacion.
De igual forma, Kotler et al. (2021), manifiestan que el marketing es un intercambio centrado
en el mercado, pero, orientado principalmente hacia el consumidor, lo que busca el
marketing de manera coordinada con todas las areas es generar satisfaccion en los clientes a
la par de lograr cumplir con los objetivos empresariales.

El marketing es un proceso fundamental que permite a las empresas no solo
identificar las necesidades de sus clientes, sino también crear productos y servicios que las
satisfagan de manera dptima; al mismo tiempo, el marketing busca construir relaciones
solidas y duraderas con los clientes, lo que se traduce en beneficios a largo plazo para la
empresa; no obstante, para alcanzar estos objetivos, es indispensable contar con el plan de
mercadeo bien estructurado que encierre estrategias especificas y medibles (Lopez et al.,

2020).

2.2.2 Estrategias de marketing

2.2.2.1 Plan de marketing

Para impulsar las ventas, fortalecer la marca y mejorar la imagen de una
empresa, es fundamental desarrollar estrategias de marketing y promocion efectivas
que motiven a los clientes. Invertir en marketing es clave para lograr un desempefio
superior y diferenciarse de la competencia (Yamarthi, 2020). Invertir en marketing
es la clave para impulsar el crecimiento continuo y aumentar las ventas de una
empresa; esto se traduce en un mejor desempefio general y una ventaja competitiva
solida frente a la competencia (Martinez y Gémez, 2022).

2.2.2.2 Marketing mix

Gonzales, K. Pag. 20
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Este se centra en comprender a fondo el proceso de evaluacién y eleccién del
consumidor, desde el reconocimiento de la marca hasta la compra final, al conocer
sus motivaciones y preferencias, podemos anticipar sus necesidades y ofrecerles una
experiencia de compra personalizada; en resumen, el marketing mix es el conjunto
de acciones estratégicas que una empresa implementa para dar a conocer y vender su
producto, marca o servicio. Al considerar las 4P's, se busca atender las demandas del
consumidor y construir relaciones duraderas con ellos (Kotler et al., 2021).

El producto

Es el bien o servicio que un consumidor compra para satisfacer sus
necesidades; en un mercado saturado, los clientes son dia a dia mas exquisitos y
desean productos que no solo satisfagan sus necesidades basicas, sino que también
se alineen con sus valores; los logos y las etiquetas se han convertido en herramientas
fundamentales para comunicar estos valores y atraer a un publico especifico; los
elementos clave para la diferenciacion de un producto son su funcionalidad, sus
especificaciones técnicas, los servicios postventa y su posicionamiento de marca, que
busca asociar el producto a determinados valores y atributos (Martinez y Gémez,
2022).

El precio

Segun Martinez y Gomez (2022), el precio es el motor que impulsa las

decisiones de compra de los consumidores. Por lo tanto, las empresas deben fijarlo

de manera estratégica para maximizar sus ventas.

La plaza
La plaza, o distribucion, determina los puntos de venta fisicos y digitales

donde los consumidores pueden adquirir nuestros productos, una amplia presencia
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en el mercado facilita que los clientes nos encuentren, lo cual es fundamental para
generar ventas; de nada sirve tener un producto excepcional si es dificil de conseguir.
Los canales de distribucion son la red a través de la cual los productos llegan a las
manos de los consumidores (Martinez y Gomez, 2022).
La promocién

La promocion, o comunicacion de marketing, es el conjunto de acciones que
una empresa ejecuta para comunicar y convencer a la clientela sobre sus productos o
servicios; a través de la promocion, se busca destacar las ventajas competitivas del
producto y generar interés en el publico objetivo; para lograr esto, es fundamental
seleccionar los canales de comunicacion mas adecuados y desarrollar mensajes
persuasivos que resalten los beneficios que el producto ofrece. (Martinez y Gémez,

2022).

2.2.3 Neuromarketing

El neuromarketing, acufiado por Ale Smidt en 2002 a principios del siglo XXI,
combina la neurociencia y el marketing para descubrir como los consumidores toman
decisiones basandose en trabajos pioneros como el uso de la neuroimagen para analizar el
comportamiento del consumidor; esta disciplina sugiere que nuestras elecciones de compra
estan fuertemente influenciadas por factores subconscientes, desafiando la nocién de un
consumidor perfectamente racional y destacando la importancia de la percepcién y la
emocién en el procedimiento de la toma de decisiones (Saldafia et al., 2024).

La pandemia ha acelerado la digitalizacion, cambiado la interaccion entre marcas y
consumidores y puesto de relieve la importancia del neuromarketing para adaptarse a las

nuevas dindmicas, permitiendo a las empresas entender el consumo y responder a él a través
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de estrategias que promuevan cambios emocionales y psicoldgicos en la motivacion y el

comportamiento (Palma et al., 2021).

2.2.4 Las exportaciones

Las exportaciones implican la venta de bienes o servicios producidos en un pais a
mercados internacionales; este proceso requiere cumplir con regulaciones y normas
especificas de cada pais destino, lo que conlleva tanto oportunidades como desafios. Para
identificar y aprovechar las oportunidades de exportacion, es fundamental realizar un
analisis exhaustivo del mercado objetivo, considerando las cuatro P del marketing. A través
de este estudio, las empresas pueden evaluar la viabilidad de sus productos en mercados
extranjeros, identificar a sus competidores y disefiar estrategias comerciales efectivas para
alcanzar el éxito en el &mbito internacional (Guerra et al., 2021).

De acuerdo con Quirés y Arce (2020) y Xie y Chen (2022), la tecnologia ha
impulsado el crecimiento del comercio internacional, haciendo que las empresas deban
adaptarse a nuevos mercados y consumidores; el marketing internacional, es fundamental
para este proceso, ya que permite a las empresas entender y satisfacer las necesidades de los
clientes extranjeros.

Lerma y Marquez (2020) definen la exportacion como el proceso de comercializar
productos fuera de las fronteras nacionales, lo cual implica cumplir con una serie de

normativas y adaptarse a las exigencias de los mercados internacionales.

2.2.5 La oportunidad del negocio
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Lerma y Marquez (2020) sefialan que la viabilidad de una exportacion depende en
gran medida de una investigacion de mercado rigurosa, que permita evaluar la demanda del
producto y la posibilidad de competir en el mercado extranjero.

2.2.6 El riesgo

Lerma y Marquez (2020) sefialan que los riesgos fisicos, como los dafios a la
mercancia durante el transporte, son una preocupacion constante en las operaciones de
exportacion, ya que pueden generar pérdidas econémicas y afectar la reputacion de la
empresa.

2.2.7 Proceso de exportacion
En el pais existen 5 etapas para el proceso exportador segun el Ministerio de

Comercio Exterior y Turismo del Perd (MINCETUR, 2019) los cuales son:

2.2.7.1 Fase preparatoria: Los exportadores contactan a los agentes de carga o
compafiias navieras directamente a traves de sus representantes para solicitar espacio. Una
vez que la mercancia esta preparada para su envio, el exportador notifica al transitario o
naviera los detalles de la carga, incluyendo el destino final. Esta comunicacion es esencial
para reservar el espacio necesario en el contenedor y en el bugue (MINCETUR, 2019).

2.2.7.2 Fase entrega de contenedor vacio: Una vez reservado, el contenedor vacio
es entregado al transportista, quien lo conduce hasta la terminal portuaria o aérea para iniciar
el proceso de exportacion. Este traslado se documenta para garantizar la integridad del
contenedor antes de ser cargado (MINCETUR, 2019).

2.2.7.3 Fase numeracion — canal: Se debe enviar a la administracién aduanera, a
través de la plataforma digital, una declaracion de exportacion provisional que contenga
informacion detallada de la operacion, como el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) del

exportador, la razén social, la descripcion detallada de la mercancia (incluyendo subpartida
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arancelaria nacional), el destino final, el almacén de origen y el nombre del consignatario.
En el caso de mercancias sujetas a restricciones, se debe adjuntar la autorizacion
correspondiente emitida por la autoridad competente. (MINCETUR, 2019).

2.2.7.4 Fase inspecciones: En este sentido, solo funcionan con dos canales de
control: naranja (permitido transmitir) y rojo (con identificacion fisica). La entidad que
gestiona el proceso de exportacion del Peri es SENASA. Es el organismo encargado de
gestionar el proceso de inspeccidn solicitada por el exportador de acuerdo con los requisitos
del pais de destino de la mercancia. Finalmente, en algunos casos especiales, la SUNAT
interviene en la exportacion de bienes y realiza el control fisico de los bienes (MINCETUR,
2019).

2.2.7.5 Fase de embarque: Almacenamiento temporal, se debe solicitar un permiso
de embarque con los documentos aduaneros pertinentes del administrador del puerto; el
personal del buque revisa y verifica los datos del documento y sella si coinciden, registra,
genera e imprime la autorizacion de embarque directo. EI embarque de carga requiere de
coordinacion con Aduanas y gerentes de terminales portuarios del Callao; durante la
operacion anterior, se puede realizar o no una operacién preliminar: el contenedor se coloca
en el muelle durante un maximo de 8 horas (MINCETUR, 2019).

2.2.8 Incoterms

Los Incoterms desempefian un papel fundamental en el comercio internacional;
segin Huaméan (2020), estos términos estandarizados facilitan la comunicacion entre
compradores y vendedores, al establecer de manera clara y precisa las obligaciones de cada
parte. Al utilizar Incoterms, se evita la ambigtiedad y se minimizan los riesgos de disputas,
lo que contribuye a la fluidez y transparencia de las transacciones comerciales a nivel

mundial.
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Los Incoterms utilizados a nivel mundial son once y dependiendo del tipo de
transporte, de la mercaderia y de los acuerdos previos realizados con nuestros clientes
internacionales (en su mayoria clientes de China y Taiwén) la empresa JME
EXPORTACIONES trabaja con el siguiente: FOB es un Incoterm, en el cual la empresa
EXPORTACIONES JME (vendedora) mediante una compraventa, se encarga de cubrir los
costos generados desde el origen hasta la llegada de la mercancia al puerto de destino
acordado, garantizando un embarque seguro de nuestra mercancia minimizando riesgos tanto

para la empresa como vendedor y para los clientes como compradores.
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CAPITULO Ill. DESCRIPCION DE LA EXPERIENCIA

3.1 Ingreso a la empresa

El procedimiento seguido por la investigadora tuvo las pautas mencionadas a

continuacion:

En primer lugar, se identific6 que no se contaba con una plataforma web para la
comercializacion electronica de los productos a nivel internacional, a fin de mejorar la
capacidad de exportacion dirigida a otros nichos de mercado, por ello se decidié hacer un
proceso de reclutamiento y seleccion para acordar la contratacion del personal necesario para
el area de marketing (01 disefiador grafico, 01 especialista de marketing y 01 ingeniero de
sistemas) que se encarguen de la creacion, el disefio y constante actualizacion de la
plataforma web y de todas las redes sociales e interaccion con el pablico, dicho proceso durd

entre 3 a 4 semanas.

El proceso de seleccidn inici6 con la revision de los curriculums recibidos a través
de plataformas de reclutamiento; posteriormente, se filtraron los candidatos de acuerdo con

los requisitos del puesto.

La seleccion se ejecuto a través de entrevista de la jefa de recursos humanos y el jefe

de marketing a los 3 candidatos finalistas después del filtro en la seleccion.

Posteriormente, se contratd a la persona encargada de esta area con fecha 08/11/2023

comenzando los trabajos en JME Exportaciones.
Las funciones establecidas para el cargo fueron:
1) Creacién de una plataforma web.

2) Promocién de los productos y feedback.

3) Garantizar una adecuada atencion a los clientes.
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El trabajo de crear una plataforma web para JIME EXPORTACIONES surge debido

a la carencia actual de la entidad; visto que no poseia un sistema o estrategias adecuadas para

optimizar su presencia en los mercados internacionales para mostrar sus productos e

incrementar las ventas a diferentes nichos de mercado. En ese argumento, se propuso el

siguiente proyecto:
Tabla 1

Data del proyecto

Datos Descripcién

Proyecto Implementacién de una plataforma web para
mejorar el e-commerce de aletas de tiburén.

Empresa EXPORTACIONES JME E.I.R.L.

Alcance e Englobar el proceso de venta.

e Brindar facilidades al cliente para el pedido
y compras online.

e Recoger informacion de clientes potenciales.

Presupuesto aprox.

S/ 4,500

Tiempo considerado

3 meses

Equipo

Area de Sistemas:

- 01 programador especialista en infraestructura

cloud.

Area Comercial o Marketing:

- 01 profesional de marketing

Area de Administracion:

- 01 profesional administrador de los ingresos
por e-commerce.

Nota. Elaborado por la autora.

3.3. Funciones desempefiadas en el proyecto

La investigadora cumpli6 con estos cargos durante el proyecto:
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1) Sirvié como apoyo para el analisis situacional de la entidad para plantear una

mejora tecnoldgica.
2) Analizd los canales y procedimientos vigentes de ventas por e-commerce.

3) Determino en conjunto con el encargado la preparacion de los nuevos esquemas

de flujos.

4) Hall6 y determino el disefio que tendra la plataforma web y la informacion que ira

en ella en conjunto con el area de marketing y sistemas.
5) Apoyo las acciones de prueba y presentacion de la plataforma web.
3.3. Objetivo del proyecto
e Desarrollar e implementar una plataforma web que consienta a la entidad exponer las
aletas de tiburdn con opcion de compra para los clientes peruanos o extranjeros, para

optimizar su cara frente al mercado exterior.

3.4. Metodologia del proyecto

Este plan de implementacion de una plataforma web fue desarrollado por medio del enfoque
PMI (Project Management Institute), mediante las fases aqui detalladas:

o Iniciacion

o Programacion

o Realizacion

o Seguimiento y control

o Finalizacién

3.5. Etapas del proyecto

Primera etapa: Inicio

Gonzales, K. Pag. 29



uPN “IMPLEMENTACION DE UNA PLATAFORMA WEB PARA MEJORAR LA EXPORTACION DE ALETAS DE TIBURON DE UNA EMPRESA, CALLAO,

2024”
UNIVERSIDAD
PRIVADA
IDEL NORTE

En la fase inicial del proyecto, se llevd a cabo una evaluacion exhaustiva de la
situacion actual de JIME EXPORTACIONES, con un enfoque particular en los procesos
relacionados con las aletas de tiburon y las estrategias de comercio electronico

implementadas por el &rea de marketing.

Se profundizo en el analisis del entorno de la empresa, tanto a nivel macro como
micro. En el analisis macro, se identificaron factores externos que podrian influir en las
ventas internacionales, mientras que en el analisis micro se evaluaron los procesos internos,
como el tratamiento del producto y la atencion a pedidos, para detectar fortalezas y

debilidades.

Para lograr el objetivo principal de JME EXPORTACIONES de incrementar sus ventas

internacionales a través de internet, se propuso la implementacién de este proyecto.
Segunda etapa: Programacion

Una vez definido el alcance del proyecto, pasamos a la etapa de planificacion; en esta
fase, se realizd una evaluacion exhaustiva del tiempo y los recursos necesarios, se
asignaron las tareas al equipo correspondiente y se elabor6 un cronograma detallado.
Este cronograma incluy6 hitos importantes como las reuniones de seguimiento, las
pruebas de la nueva plataforma web y las capacitaciones al personal de marketing,

garantizando asi una implementacion exitosa del proyecto.
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Tabla 2

Actividades del proyecto

FECHAS
(92] (92] (92] ™ ™ ™ ™ ™ ™ (8¢ (8¢ (8¢ < < < < < < < <
AVANCE DEL PROYECTO ESTADO | & | ||| (N[N (|||«
SIS SS9 2GS (S 9]9(8(5|8|5|8(8/8|5
SIS|S|KRIV|Q|I(8|3|8|28|¥8|3|&8|2|8|3|R |V |&
Andlisis actual de la empresa. REALIZADO
Anaélisis del macro y microentorno. REALIZADO
Propuesta de creacion de a plataforma web. REALIZADO
Definicion del alcance del proyecto en términos de
tiempo y costo. REALIZADO
Asignamiento de roles y responsabilidades. REALIZADO
Eleccion de fechas para coordinaciones y reuniones de
avance. REALIZADO
Determinar la informacion a considerar en la
plataforma web. REALIZADO
Construccion del sitio web segun el disefio aprobado. | REALIZADO
Compra de nombre de dominio. REALIZADO
Prueba de funcionamiento de la plataforma web. REALIZADO
Entrenamiento de equipos comerciales y técnicos. REALIZADO
Diligencias de seguimiento y control para verificacion
del avance y funcionamiento. REALIZADO

Nota. Etapas de proyecto de JME EXPORTACIONES.
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Tercera etapa: Realizacidon

Durante esta etapa se llevo a cabo la implementacion de las tareas proyectadas, las
cuales consistieron en: definir el contenido de la plataforma web, disefar el sitio, adquirir el
dominio, realizar pruebas de funcionamiento y capacitar al equipo. Estas acciones

garantizaron el éptimo desempefio de todas las funciones del sitio.
Cuarta etapa: Seguimiento y control

Se implementdé un proceso de control de calidad para garantizar el cumplimiento de los
entregables y los plazos establecidos en el plan del proyecto. A través de actividades de
seguimiento diario y reuniones semanales de status, se monitore6 el progreso y se
gestionaron los riesgos potenciales.
Etapa 5: Finalizacién

La fase final culmind con la entrega formal de la plataforma web, la cual se
encontraba completamente operativa y funcional en todos sus aspectos, tal como se habia
disefiado y programado; este hito significativo se celebré en una reunion convocada
especialmente para tal fin, en la que participaron todos los miembros del equipo involucrado

en el proyecto, incluyendo al Gerente de la empresa.

Un aspecto crucial para dar por finalizado el proyecto de manera satisfactoria fue
obtener la aprobacion explicita del Gerente General de la exportadora. Su validacion
respecto al correcto funcionamiento de la plataforma web y su conformidad con los

requisitos establecidos fue indispensable para dar por concluida esta etapa del proyecto.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1 Resultado objetivo especifico 1: Realizar un diagnostico situacional de la empresa,

Callao, 2024.
Diagnostico de la entidad

La empresa es JME Exportaciones, una empresa peruana que cuenta con mas de 10
afios de experiencia en exportaciones a diversas partes del mundo y se dedica a la
exportacion, distribucién, comercializacion y en general suplidores / proveedores de aleta de
tiburdn, derivados y conexos, al por mayor y menor, ajustandonos a los estandares de calidad

gue exigen internacionalmente.

La empresa se especializa en el acopio, clasificacion, proceso, control de calidad y
exportacion de nuestra linea de productos no tradicionales como lo son las aletas de tiburén
producidos y procesados en el pais para abastecer a los clientes a nivel nacional e

internacional.

La excelencia de nuestros productos, respaldada por certificaciones y controles de
calidad, se complementa con una gestion dptima de nuestro inventario; esta combinacion,
sumada a nuestra busqueda constante de nuevos mercados, nos posiciona como una empresa

en constante crecimiento y expansion.

Desde sus inicios, el comercio electronico ha experimentado un crecimiento
exponencial. Hoy en dia, las opciones son multiples, entre ellas el modelo D2C, una
tendencia emergente que permite a las marcas conectar directamente con sus clientes, sin

necesidad de terceros.

Con la finalidad de impulsar el incremento del comercio electronico de JME
Exportaciones, este trabajo propuso y desarrollé una plataforma de ventas web que admite a

los clientes, tanto nacionales como internacionales, adquirir productos de forma rapida y
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sencilla. Esta solucion digital ofrece una amplia variedad de productos y una experiencia de

compra intuitiva.
4.1.1 Analisis del macroentorno

El anélisis del entorno politico y juridico revela un marco regulatorio que protege las
transacciones en linea y politicas publicas que promueven la digitalizacion. Estos factores,
sumados al crecimiento del comercio electronico, indican un escenario propicio para la
inversion y el desarrollo de negocios en este &mbito.

Tabla 3

Andlisis del macroentorno

Analisis Fuente Oportunidad o Amenaza

La legislacion vigente establece
normas para garantizar la
seguridad y transparencia de los
servicios en linea.

Las campafias de Cyberdays han
impulsado un crecimiento
exponencial del comercio Diario EI Comercio (2021)

electrénico y las exportaciones en

el pais.
Mas del 50% de la poblacion
peruana tiene acceso a internet Osiptel (2022) Oportunidad
fijo o movil.

El proceso de adopcién de los
comprobantes electronicos SUNAT 2022 Oportunidad
fiscales, liderado por la SUNAT.

El comercio electrénico y las
plataformas digitales facilitan la
promocidn y venta de productos

peruanos en el extranjero,
reduciendo costos y alcanzando a
nuevos clientes.

Los diversos tratados de libre
comercio que Per( ha suscrito
abren puertas a nuevos mercados
y reducen barreras arancelarias.

Indecopi, 2021. Oportunidad

Oportunidad

ADEX (2023) Oportunidad

PROMPERU (2023) Oportunidad

La creciente reputacion del Perd
como un pais con una rica
diversidad cultural y
gastronémica fortalece la imagen
de sus productos en el mercado
global.

Las variaciones en el tipo de BCRP (2022)
cambio pueden afectar la

MINCETUR (2022) Oportunidad

Amenaza
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competitividad de las
exportaciones peruanas.

La creciente competencia de
otros paises productores,

dificultar el acceso a ciertos
mercados.

especialmente en Asia, puede ADEX (2023) Amenaza
presionar los precios y margenes
de ganancia.
Restricciones sanitarias,
fitosanitarias y técnicas pueden MIDAGRI (2022) Amenaza

Nota. Elaborado por la autora.

4.1.2 Andlisis del microentorno

Tabla 4

Andlisis del microentorno

Andlisis

Fuente

Fortaleza o debilidad

Creciente demanda en mercados asiaticos:
La demanda de aletas de tiburdn en paises
como China y Vietnam sigue siendo alta,
especialmente para su uso en sopas y
platillos tradicionales.

ADEX (2023)

Fortaleza

Nuevos mercados emergentes: Explorar
mercados emergentes en Asia y otros
continentes puede abrir nuevas
oportunidades de negocio.

ADEX (2023)

Fortaleza

Acuerdos comerciales: Aprovechar los
acuerdos comerciales entre Perd y otros
paises para reducir aranceles y facilitar el
acceso a nuevos mercados.

ADEX (2023)

Fortaleza

Sobreexplotacién de los recursos
pesqueros: La sobrepesca de tiburones
amenaza la sostenibilidad de la actividad y
puede llevar a la disminucion de las
capturas.

ADEX (2023)

Debilidad

Regulaciones internacionales: La creciente
preocupacion por la conservacion de los
tiburones ha llevado a la implementacion

de regulaciones internacionales que
restringen el comercio de aletas de tiburon
y pueden aumentar los costos de
produccion.

ADEX (2023)

Debilidad

Nota. Elaboracion propia.
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Fuerzas de Porter

Es una herramienta fundamental en la gestion empresarial que se enfoca en estudiar
los factores externos mas cercanos y que tienen un impacto directo en las operaciones de una
empresa. En otras palabras, es como hacer un zoom en el entorno inmediato del negocio para
identificar lo que pueden afectar tu desempefio; en el caso de la empresa JME
EXPORTACIONES por medio de las fuerzas de Porter lograremos identificar el poder de

negociacion que tienen nuestros clientes, proveedores, competencia y demas a continuacion.

Para la empresa es vital poder monitorear y analizar cada uno de los elementos del
microambiente como, por ejemplo:

» Consumidores

» Competencia

+ Colaboradores

* Proveedores

* Otras partes interesadas

El entorno interno representa el sistema sociotécnico de la organizacién, compuesto por

variables como la cultura organizacional, los sistemas de gestion y los recursos humanos. A
diferencia del microentorno, el entorno interno es un factor enddgeno que puede ser

influenciado y modificado por la direccion de la empresa.
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Figura 4

Fuerzas de Porter

Amenaza de
nNUevos
competidores

Rivalidad
entre los
competidores los clientes

T e A

Nota. Libro de Porter (2008)
Poder de negociacion de los clientes

Nuestro nivel de competencia es medio debido a la amplia oferta en linea a nivel
global. Sin embargo, nos destacamos por la rapidez, sencillez y calidad de nuestros

productos, dirigidos principalmente a empresas en Asia, especialmente China y Taiwan.
Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de nuestros proveedores de aletas de tiburon es moderado
debido a la amplia oferta de pescadores artesanales, a pesar de ser un producto poco comun

en el comercio electronico.
Amenaza de nuevos competidores entrantes

El mercado de aletas de tiburdn presenta mdltiples obstaculos para nuevos
competidores. La diferenciacion a través de la calidad, especialmente en términos de entrega
y servicio postventa, es fundamental para destacar. Sin embargo, la relativa facilidad para
hallar socios comerciales y desarrollar plataformas en linea reduce significativamente las

barreras de entrada, lo que aumenta la amenaza de nuevos jugadores en el mercado.
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Amenaza de productos suplentes

Es bajo, pues no existen productos similares pues es considerado en muchos paises
asiaticos como una delicatessen; sin embargo, en cuanto a sus propiedades medicinales si
existen componentes similares como el colageno de origen bovino o aviar, otro punto
importante es que no existen muchos proveedores que satisfagan la misma necesidad y el

incremento de las ventas por medio digitales.
Rivalidad entre los competidores

El nivel competitivo es moderado, pues existen otros actores importantes en el

mercado de productos no tradicionales, como Angaff Pert y Lamargocha Inversiones.
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Figura 5

Flujograma del proceso de atencion de pedidos

CLIENTE SERVICIO AL CLIENTE ADMINISTRADOR DE E-COMMERCE

ngreso a la plataforma web

l — | Atender las dudas
' »| Atiende dudas técnicas
: Rt ---

I 1
I 1
Preguntas o comentarios ; :
i |
1 1
I 1
[} 1
. 4= '
1
Dudas y comentarios I

P\/ia email llega la alerta de pedido

Solicita el pedido y cancela l

Se valida datos del pedido, pago y producto.

Se prepara el despacho

A

> Confirma disponibilidad
Confirma pedido < y fecha
Confirma pedido del cliente
v
Produccion y envio

v Confirmacion de envio al cliente [{=---=---------
Recibe el pedido | \ 4

l Seguimiento del pedido

Fin

Gonzales, K. Pag. 39



2024”
UNIVERSIDAD
PRIVADA

1 upN “IMPLEMENTACION DE UNA PLATAFORMA WEB PARA MEJORAR LA EXPORTACION DE ALETAS DE TIBURON DE UNA EMPRESA, CALLAO,
DEL NORTE

4.2 Resultado objetivo especifico 2: Identificar los usuarios para el disefio de la
plataforma web para mejorar la capacidad de exportacion de una empresa, Callao,
2024.

La plataforma web fue desarrollada con el objetivo de centralizar la gestion de las
ventas en linea, permitiendo el registro y almacenamiento seguro de los datos de contacto de

los clientes.

Capturara datos de cada transaccion.

Procesara pagos electronicos.

 Te permitird administrar tu carrito de compras.

Ofrecera estadisticas detalladas sobre el negocio.

 Mostrara un catalogo de productos.

Facilitara la actualizacién de la informacion de los productos de manera sencilla.

Atendera las solicitudes de los clientes después de la compra.

Usuarios de la plataforma web

Todos los sistemas online necesitan algunos requisitos para su correcto
funcionamiento, los cuales son utiles dependiendo su funcion segun tipo de usuario; es por
ello que entre los mas utilizados y aquellos que necesiten ser mas funcionales que pueden
ser considerados segun los tipos de usuarios que tendra el sistema, los cuales se clasifican

en 4 tipos.

« Usuario an6nimo, cualquier persona, sin importar su ubicacién o conocimientos técnicos,
puede acceder a la plataforma web y explorar nuestros productos. Incluso podran simular

una compra para ver como funciona el proceso, pero sin llegar a finalizarla.
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« Usuario cliente, para registrarse, el usuario debe saber usar una computadora y comprar
por internet. Ademas, debe querer comprar nuestros productos porque ya los ha usado antes.
Con esta cuenta, podrd hacer todo lo que puede hacer un visitante normal, pero también
cambiar sus datos y confirmar sus pedidos para comprar de verdad. Necesitard una tarjeta de

crédito o débito, ya sea que compre COmo persona 0 COMo empresa.

» Usuario administrador, el perfil requerido implica un usuario con conocimientos
informaticos basicos que recibira capacitacion especializada en el manejo del sistema. Este
perfil detentara los maximos privilegios administrativos y sera responsable de supervisar las

actividades de otros usuarios con perfiles de alto nivel.

« Usuario jefe, debe tener conocimientos basicos de tecnologia y le daremos una
capacitacion para que sepa como usar el sistema. Le mostraremos como el sistema nos ayuda

a trabajar mejor.

4.3 Resultado objetivo especifico 3: Identificar los procesos para el disefio de la
plataforma web para mejorar la capacidad de exportacion de una empresa, Callao,

2024.

4.3.1 Principales procesos del sitio web
a) Realizacion de laventa: Es la manera en que hacemos que la gente quiera comprar
nuestro producto.

1. Acceso y exploracién: EI comprador puede acceder a nuestra tienda en linea
desde cualquier dispositivo conectado a internet. Encontrard una amplia
variedad de productos organizados por categorias para facilitar su basqueda.

2. Busqueda y seleccion: El cliente puede buscar productos especificos
utilizando palabras clave o navegando por las categorias; como derivacion de
la busqueda se mostraran los productos relevantes, incluyendo su nombre,

precio y una breve descripcion.
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Agregado al carrito: Una vez que el cliente haya encontrado los productos
que desea comprar, puede agregarlos a su carrito de compras. Aqui podra
ajustar la cantidad de cada producto antes de continuar con el proceso de
compra.

Iniciar sesion o registrarse: Para finalizar la compra, el cliente debera iniciar
sesion si ya tiene una cuenta o crear una nueva. El registro requiere
proporcionar algunos datos personales basicos.

Informacion de envio y pago: Una vez autenticado, el cliente debera
proporcionar la direccion de envio, seleccionar la fecha de entrega deseada y
elegir la forma de pago (tarjeta de crédito, débito o transferencia bancaria).
Proceso de pago: Si el cliente elige pagar con tarjeta, sera redirigido a una
pasarela de pago segura para completar la transaccion.

Confirmacion de pago: Una vez procesado el pago, el sistema enviara al
cliente un correo electrénico de confirmacion con los detalles de la compra.
Registro de la venta: Tendremos tu compra anotada como “por confirmar"
hasta que comprobemos el pago.

Verificacion de pagos por transferencia: Si el cliente paga con transferencia,
esperamos a que el dinero llegue a nuestra cuenta antes de enviar el pedido.
Comprobante de compra: Una vez confirmado el pago, el cliente recibird un
comprobante de compra detallado que incluye toda la informacion relevante
sobre la transaccién, como los productos adquiridos, los precios, la forma de

pago y la direccién de envio.

b) Confirmacion del pedido: Aqui verificamos que la venta sea correcta y autorizamos que

Se procese.
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1. Inicio de sesion: Todo inicia cuando el administrador ingresa al sitio web con sus

credenciales.
2. Verificacion de ventas: Se revisan todas las ventas pendientes de aprobacion.
3. Contacto con el cliente: Se contacta al cliente para confirmar la compra.

4. Aprobacion o cancelacion: Si el cliente aprueba, se cambia el estado a "aprobado”
y se procede a la produccion y distribucion. Si rechaza, se cambia a "cancelado™ y se

inicia el reembolso.
5.Reembolso: Se cancela la transaccidon o se realiza un deposito al cliente.

c) Distribucion o envio: ElI camino que siguen los productos desde que los enviamos hasta

que llegan al cliente.

1. Inicio de sesion: El asunto inicia cuando el gerente ingresa al sistema con sus

credenciales.

2. Impresién de documentos: Se imprimen los documentos necesarios para la entrega

(lista de compras, conocimiento de embarque y factura).
3. Entrega al cliente: El encargado envia los pedidos a los compradores.

4. Confirmacion de entrega: Se verifica si el cliente recibi6 la compra y se firma el

albaran de entrega.
5. Actualizacion de estado: Se actualiza el estado de la compra a "entregado™.

d) Postventa: Programa de evaluacién de la satisfaccion del cliente disefiado para obtener
retroalimentacion y garantizar la mejora continua.
1. Recepcion y analisis de solicitudes: Se reciben y analizan los requerimientos del
cliente, identificando sus necesidades especificas. Se informa al cliente sobre la solucion

en el plazo acordado.
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2. Atencion a consultas: Las consultas de los clientes son atendidas de manera rapida y

eficiente. Si la solucion no es inmediata, se inicia el proceso para resolverla.

3. Mejora continua: La informacion recopilada en el servicio postventa se utiliza para

identificar areas de mejora en productos, servicios y procesos.
4.3.2 Disefio de pantallas y reportes

Figura 6

Pantalla de opciones de compra de la plataforma web

EXPORTACIONES JME G' ‘? Inicio Todos los productos Sobre nosolros Conlaclo Cesla E]

Ver todas las ofertas

Ofertas "™y opaids § Ofertas s
- Es, 44 .
g i
Alela de Tiburén Vejiga Nalaloria de Pepino de Mar Seco
$45,00 Pescado $50,00
$45,00

Nota. htttps://exportacionesjme.webnode.pe/

Figura 7
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Pantalla carrito de compra de la plataforma web

Inicio Todos los productos Sobre nosotros Contacto Cesta Q

Carrito de compra

Producto Precio Cantidad Total

-
ﬁ Aleta de Tiburén $45,00 1|+ $45,00
@ Vejiga Natatoria de Pescado $45,00 1 + $45,00

TOTAL: $90,00

Seguir comprando

Nota. htttps://exportacionesjme.webnode.pe/

Figura 8
Tienda virtual
Facturacién HMAummu W

Resumen de pedido

Datos de facturacion

% Aleta de Tiburén $4500
@ Vejiga Natatoria de Pescado 545,00
Subtotal de articulos $90,00
Pago contra reemboiso $0,00
Perd

Total $90,00

Datos de |a empresa

Enviar a una direccin diferente

Nota. htttps://exportacionesjme.webnode.pe/
Pag. 45

Gonzales, K.



2024”
UNIVERSIDAD
PRIVADA

1 upN “IMPLEMENTACION DE UNA PLATAFORMA WEB PARA MEJORAR LA EXPORTACION DE ALETAS DE TIBURON DE UNA EMPRESA, CALLAO,
DEL NORTE

Figura 9

Pantalla de inicio de la plataforma web

Inicio Todos los productos Sobre nosotros Contacto Cesta [7]

Envia un mensaje

Una gran vision sin grandes
personas es irrelevante.
Trabajemos juntos.

Contacto

Teléfono: 465-1738 - 981308213

Envia un mensaje

Nota. htttps://exportacionesjme.webnode.pe/

4.3.3 Implementacion de la plataforma web

a) Para hacer la plataforma web, trabajamos con un experto en sistemas y otro en
marketing. Les contamos todo sobre nuestra empresa y lo que necesitabamos en la

plataforma.

b) El sitio web se encuentra alojado en un servidor contratado, lo que evita la necesidad

de adquirir un servidor propio.

c) Se determiné que para la implementacion del sistema en la empresa eran suficientes
dos computadoras de escritorio de gama media, considerando el bajo consumo de

recursos del software.

d) El dominio usado por la plataforma web también fue contratado y la direccion web

es http://exportacionesjme.webnode.pe/
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4.4 Resultado objetivo especifico 4: Definir estrategias de promocion de la plataforma

web para mejorar la capacidad de exportacion de una empresa, Callao, 2024,

Con el fin de vender mas productos por internet, IME EXPORTACIONES probo estas

estrategias:

1. Posicionamiento web: Mejorar la visibilidad de la empresa en los buscadores,
atrayendo a mas clientes potenciales y generando un mayor retorno de inversion.

2. Redes sociales: Conectar con el publico objetivo a través de plataformas como
Facebook, Instagram y LinkedIn, creando una imagen de marca cercana y generando
ventas.

3. Email marketing: Enviamos boletines informativos y promociones por correo

electrénico para fidelizar a los clientes y aumentar las ventas en la plataforma web.

4.5 Resultado objetivo especifico 5: Medir los resultados de la implementacion de una
plataforma web para mejorar la capacidad de exportacion de una empresa, Callao,

2024.

Este objetivo muestra como la nueva plataforma web hizo que aumentaran las ventas,

especialmente en Asia y con clientes nuevos, entre febrero y agosto de 2024.

La exhaustiva evaluacion de los factores externos e internos ha proporcionado a los
directivos una vision holistica del entorno competitivo, permitiéndoles identificar tanto las
amenazas que podrian poner en riesgo la sostenibilidad del negocio como las oportunidades
emergentes que podrian impulsar el crecimiento. Asimismo, este analisis ha servido como
base para la formulacion de estrategias corporativas alineadas con las tendencias del sector,

las necesidades de los clientes y las capacidades organizacionales.
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El andlisis estratégico permitid identificar las variables criticas del entorno que influyen en
el desempeiio de JIME EXPORTACIONES, lo cual fue fundamental para desarrollar una
estrategia digital alineada con las capacidades internas de la empresa y las tendencias del
mercado, generando asi una ventaja competitiva sostenible.

Trafico web y Tasa de Conversion

A fin de evaluar la efectividad de la estrategia de marketing digital, se realiz6 un analisis
detallado del embudo de conversion, desde la captacion de visitantes hasta la finalizacion de
la compra. Los datos obtenidos de la plataforma de alojamiento web revelaron que durante
el periodo analizado se registraron 3.234 visitas. De este total, el 42.25% agregé productos
al carrito, el 30% inicio el proceso de pago y el 25.09% completd la compra, adquiriendo las

aletas de tiburdn a través del sitio web.

Figura 10

Trafico en la plataforma web

Visitas 3234
Carrito web 348
Checkout 164
Ventas 86

Nota. htttps://exportacionesjme.webnode.pe/
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Analisis de ingresos

Se llevé a cabo un andlisis comparativo de las ventas de aletas de tiburén durante el periodo
de febrero a agosto de 2024, tanto en el canal fisico como en el canal digital. Los resultados
obtenidos muestran que las ventas fisicas alcanzaron un total de $/. 1,546,050 en lo que va
del afio, mientras que las ventas en linea sumaron $/. 5,289.60. Al comparar estos datos con
el afio anterior, se observa un crecimiento significativo en el canal digital, ya que en 2023
no se registraron ventas en linea debido a la reciente implementacion de la plataforma web.
Esta diversificacion de canales de venta permitird a la empresa expandir su alcance y

aumentar sus ingresos tanto a nivel nacional como internacional.

Figura 11

Ingresos monetarios de tienda fisica y tienda virtual

Ene - Dic 2,685.070
2023

Abr -Jul  54289.40 1,546.050
2024

O Paginaweb DOTienda fisica

Nota. htttps://exportacionesjme.webnode.pe/

Los datos de JME EXPORTACIONES muestran que el incremento en los ingresos de 2024

se debe en gran medida al lanzamiento de nuestra nueva plataforma web. Esta plataforma
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digital ha sido fundamental para generar un mayor nimero de ventas, captar nuevos clientes
y consolidar nuestra posicion en el mercado. Asimismo, ha permitido optimizar la
promocion de nuestros productos en tiempo real, mejorar la comunicacion con nuestros

clientes y reducir los costos asociados al envio de informacion tradicional.
Expansion al mercado internacional

La implementacién del sitio web ha sido un catalizador para la expansion de JME
EXPORTACIONES en el mercado asiatico, en particular en paises como China, Taiwan y
Malasia. La plataforma digital ha optimizado los procesos de exportacion de aletas de
tiburdn, adaptandose a los requerimientos especificos de cada cliente y a las fluctuaciones
de la demanda, caracterizada por un consumo estacional y un flujo constante a lo largo del
afno.

Figura 12

Ventas por pais

Ventas

10%

35% 55%

China Taiwan Malasia

Nota. htttps://exportacionesjme.webnode.pe/

En conclusion, este estudio demuestra la efectividad de las estrategias de marketing
implementadas para el desarrollo y lanzamiento de la plataforma web de JME

EXPORTACIONES. Los resultados obtenidos evidencian un aumento significativo en los
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ingresos y una expansion de las exportaciones hacia mercados asiaticos clave, consolidando

la presencia de la empresa en el sector.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

1. Para el objetivo general, se concluye que la implementacion de una plataforma web
para mejorar la capacidad exportadora de aletas de tibur6on en la empresa
Exportaciones JME E.L.R.L., Callao, 2024 permiti6 su mejora ya que consintio
aumentar la presencia en los paises asiaticos como China, Taiwan y Malasia
evidenciado por un 55% de sus ventas a nivel internacional (China), un 35% de ventas
fueron para Taiwén y un 10% a Malasia. Gracias a estos resultados, obtuvimos una
visién maés clara del mercado y de nuestra empresa, lo que nos permitié tomar
decisiones estratégicas basadas en nuestras fortalezas. Esto nos llevo a desarrollar
nuestra plataforma web y a iniciar la exportacion, con el objetivo de satisfacer las
nuevas demandas del consumidor y expandir nuestro negocio.

2. Para el objetivo especifico 1, se concluye que la realizacion de un diagndstico
situacional de la empresa, Callao, 2024; permiti6 identificar mediante un FODA y el
analisis de las fuerzas de Porter los componentes del macro y microentorno que nos
brindan fortalezas y oportunidades que pueden ser potenciadas y asi mismo las
debilidades y amenazas que deben ser tomadas en consideracion para de este modo
lograr una mejora continua de la empresa para el crecimiento y la internacionalizacion.
3. Para el objetivo especifico 2, se concluye que la individualizacion de los usuarios
para el disefio de la plataforma web para mejorar la capacidad exportadora de una
empresa, Callao, 2024; nos permitid establecer los pardmetros basicos para organizar
la plataforma web ya que esta es una adicion para el incremento de las ventas y la
mejora del posicionamiento de la empresa no solo a nivel nacional sino también

internacional y por medio de los cuatro perfiles hallados se podréa diferenciar y saber
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el rol y funcién de cada usuario para darle el seguimiento adecuados a los clientes o
potenciales clientes.

4. Para el objetivo especifico 3, se concluye que la personalizacién de los procesos
para el disefio de la plataforma web para mejorar la capacidad exportadora de una
empresa, Callao, 2024; nos permite identificar por medio de un flujograma y un
diagrama el paso a paso que se siguié para definir los procesos e identificar puntos de
mejora en el camino ya que JME EXPORTACIONES no contaba con una plataforma
web asi que no se conocia el manejo de la misma; sin embargo, por medio del ingeniero
de sistemas, el analista de marketing y el encargado administrativo se logré definir,
disefiar y crear una plataforma web a medida y requerimiento de la empresa que
potencie y mejore la capacidad de exportacion de la misma.

5. Para el objetivo especifico 4, se concluye que las estrategias de promocion de la
plataforma web para mejorar la capacidad exportadora de una empresa, Callao, 2024;
fueron 3 las principales: posicionamiento web: para mejorar la visibilidad de la
empresa en los buscadores, atrayendo a mas clientes potenciales y generando un mayor
retorno de inversion; redes sociales: para conectar con el publico objetivo a través de
plataformas como Facebook, Instagram y LinkedIn, creando una imagen de marca
cercana generando ventas y finalmente el email marketing: para enviar boletines
informativos y promociones por correo electronico para fidelizar a los clientes y
aumentar las ventas en la plataforma web.

6. Para el objetivo especifico 5, se concluye que los resultados de la implementacién
de una plataforma web para mejorar la capacidad exportadora de una empresa, Callao,
2024; nos consintié mejorar la interaccion de la empresa JME EXPORTACIONES en
el mercado internacional, consintiéndole la realizacién de muchas mas exportaciones

a paises asiaticos como China, Taiwan y Malasia, por medio del envio de las aletas de
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tiburén en forma de materia prima bajo los requerimientos de los clientes, cotizados
en su mayoria para festividades u ocasiones especiales pero con un flujo bastante

regular durante todo el afio pues es un producto altamente consumido entre los locales.

4.2 Recomendaciones

e Se recomienda desarrollar una aplicacion de la plataforma que funcione tanto en los
sistemas operativos 10S y Android para el uso en teléfonos inteligentes.

e Se sugiere desarrollar un sitio web que garantice una visualizacion 6ptima en las
versiones mas actualizadas de los principales navegadores del mercado.

e Se recomienda actualizar de manera frecuente la plataforma web con novedades,
noticias, feedback de los clientes de manera que se genere un trafico constante de
informacién y se pueda generar informacion de interés que pueda ser enviada a
nuestros clientes por medio de email y que los clientes frecuentes o nuevos usuarios
al visitar la plataforma puedan disfrutar de su contenido, asi como realizar sus
pedidos de manera agil.

e Sesugiere a las empresas del sector que adopten este tipo de sistema para optimizar

sus procesos internos y expandir su presencia en los mercados internacionales.
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ANEXQOS
CARTA DE AUTORIZACION DE USO DE INFORMACION DE EMPRESA UPN
PARA EL TRABAJO DE INVESTIGACION, TESIS O INFORME DE 1r s
SUFICIENCIA PROFESIONAL S Noe

Yo, Enrique Jaramillo Martinez identificado con DNI N°25330488, como representante legal de la
empresa: Exportaciones JME E.L.R.L. con R.U.C. N° 20562851721 ubicada en la ciudad de
PRO.CENTENARIO MZA. B LOTE. 19 AH. DANIEL ALCIDES CARRION (TAMBIEN MZ. B LT.18)
PROV. CONST. DEL CALLAO - PROV. CONST. DEL CALLAO ~ CALLAO. Otorgo la AUTORIZACION
de uso de informacién a: Kathia Adelinda Gonzales Pacheco, con DNI: 73201707 Bachiller de la carrera
de Administracion y Negocios Internacionales para que utilice la siguiente informacién de la empresa:

Acceda a visitar las instalaciones segun las necesidades del proyecto con la finalidad de que pueda
desarrollar su trabajo de investigacion para optar el titulo profesional con la finalidad de que pueda
desarrollar su ( ) Trabajo de Investigacién, ( )Tesis o (X )Trabajo de suficiencia profesional para optar
al grado de ( )Bachiller, ( X )Titulo Profesional ( )Maestro, ( )Doctor.

Autorizamos expresamente el uso de la informacién con fines académicos, incluyendo su publicacién
en el repositorio de la Universidad Privada del Norte contribuyendo a la comunidad educativa y sociedad
en su conjunto.

Indicar si el representante que autoriza la informacién de la empresa, solicita mantener el nombre o
cualquier distintivo de la empresa en reserva, marcando con una “X" la opcién seleccionada:

() Mantener en RESERVA el nombre o cualquier distintivo de la empresa.
( X ') Autorizo mencionar el nombre y cualquier distintivo de la empresa.

Callao,30 de mayo 2024

¥ L
CGhNENTE Ge v fan,
Fau T Y Wng

Firma del Representante Legal o Autoridad
DNI : 25330488
N° de celular de contacto: 926834628

El Egresado/Bachiller declara que los datos emitidos en esta carta y en el Trabajo de Invgsu'gadén, en la Tesis son auténticos.

En caso de comprobarse la falsedad de datos, el Egresado sera al p i disciplinario correspondiente;
asimismo, asumird toda la responsabilidad ante posibles acciones legales que la empresa, otorgante de informacién, pueda
ejecutar.
e
7
S« ,/
Firma del egresado
DNI:73201707
cODIGO DE DOCUMENTO COR-F-REC-VAC-05.04 e -
FECHA DE VIGENCIA 14/12/2023 NUMERO VERSION 09  PAGINA Pégina1de 1
1Y
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EXPORTACIONES JME

EILRL

La empresa EXPORTACIONES JME ELR.L. certfca que
Donifa) | KATHIA ADELINDA, GONZALES PACHECO DI 73201707, ha realcads Practcas Profescnales en
¢l §ed de ASISTENTE DE CPERACIONES descie ol 10 de abril del 2023 of 10 S abrl o 2004

Duranie ol tempo faborado ha demostrado puntualidad y responsabiicdad en 103 labores encomendados

S¢ expide of presanie confcaco 3 soliotud del nieresadasd

Calas, 30 de mayo 2024

Envique Jaramilio Martinez
DNt 25330488

Gerente

EXPORTACIONES JMEEIRL
RUC: 20562851721

Wr B LL 19 AN Daniel Alcides Caeride, Prol Contasario  Prov. Const. del Callao - Callao
Toll: 4651738 / 951308213 1y lmocnton S 100t | com
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