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RESUMEN 

En los últimos años las exportaciones de páprika seca peruana se han incrementado 

gracias a la aplicación de estrategias comerciales que le han permitido llegar y consolidarse 

en mercados internacionales. El propósito del presente estudio es determinar la relación del 

Marketing Mix con la exportación de ají páprika al mercado de México. El tipo de 

investigación aplicada fue descriptiva y correlacional, de diseño no experimental y enfoque 

cuantitativo. Asimismo, la técnica empleada fue la encuesta, y el instrumento utilizado, un 

cuestionario estructurado aplicado a una muestra de 21 empresas exportadoras. Los 

hallazgos demuestran que existe una relación entre las variables ya que se obtuvo un α=0.012 

menor a 0.050, lo cual indica que se refuta la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna, 

por ello, se concluye que el Marketing Mix se relaciona con la exportación de ají páprika al 

mercado de México, pero solo en un nivel positivo moderado, puesto que se obtuvo un grado 

de correlación de r= 0.537. Además, la estrategia de producto también guarda relación en un 

grado positivo moderado; sin embargo, la estrategia de precio, plaza y promoción no tienen 

una correlación con la exportación de ají páprika a México. 

 

PALABRAS CLAVES: Marketing Mix, exportación, ají páprika, estrategias de 

Marketing  
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CAPÍTULO I: INTRODUCCIÓN 

1.1. Realidad problemática 

Marketing Mix es un grupo de estrategias operativas que las empresas utilizan para 

crear una respuesta frente a las necesidades del mercado objetivo (Kotler et al., 2019). En el 

campo de la investigación, el Marketing Mix se ha estudiado como una pieza clave y efectiva 

en el desempeño de las exportaciones, demostrando que sus estrategias tienen un impacto 

positivo que ayudan en gran medida a que las empresas desarrollen sus actividades 

comerciales de manera exitosa en los mercados internacionales (Yarmand et al., 2023).  

Las exportaciones son una de las formas de operación adoptadas por las 

organizaciones para el ingreso al mercado internacional (Daniels et al., 2018). En la 

actualidad, este modo de operación es uno de los más requeridos por empresas pequeñas y 

medianas (Njonjo et al., 2021). Asimismo, la producción y exportación contribuyen a la 

economía global y a la estabilidad de una economía nacional. Por ello, muchos países buscan 

posicionarse como líderes de exportación en industrias en las que poseen ventajas (Hasani-

Nasab y Shirazian, 2019).  

En 2022 las exportaciones mundiales alcanzaron un valor de USD 1 289 111 millones 

logrando un crecimiento de 16.9% respecto al 2021 (Abreu, 2023). Asimismo, según la 

Comisión Económica para América Latina y el Caribe (2023), en el 2022 las exportaciones 

de América Latina y el Caribe tuvieron un crecimiento de 20% debido al alza de precios 

(+14%), aunque con un volumen exportable menor, ya que solo se registró un incremento 

de 6% a razón de la limitada variedad de nuevos productos.  

Por otra parte, las exportaciones peruanas alcanzaron en el año 2022 un valor de USD 

61 309 millones en valor FOB, lo cual representó el 0.25% de las exportaciones mundiales. 
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En 2021 los principales productos exportados fueron agropecuarios con 21.4%, seguido de 

combustibles y bienes extractivos con 51.9%, productos manufacturados con 8.4% y otros 

con 18.3%. Dentro de los productos agropecuarios, las hortalizas frescas o refrigeradas 

lideraron con un valor de USD 406 millones (OMC, 2023). En el grupo de las hortalizas, el 

capsicum es uno de los productos agropecuarios más comercializados en el mundo, siendo 

Perú uno de los principales exportadores (Trade Map, 2023).   

El ají páprika es un tipo de capsicum y uno de los principales cultivos de la canasta 

agroexportadora del Perú, ya que cuenta con una ventana comercial que le permite abastecer 

el mercado nacional e internacional durante todo el año (Fresh Fruit, 2023). La presentación 

de este producto para exportación es páprika seca, en conserva, congelada y en pasta 

(González, 2021).  Asimismo, entre enero y setiembre de 2023, las exportaciones del 

producto alcanzaron un valor de USD 116 millones con un volumen de 29 mil toneladas y 

un precio promedio de USD 3.94 por kilo (Agraria.pe, 2023b), siendo México el principal 

comprador de páprika seca peruana, con un volumen importado de 6 381 toneladas a USD 

28.8 millones entre enero y octubre de 2023 (Comisión de Promoción del Perú para la 

Exportación y el Turismo [Promperú], 2023) 

Además, Perú cuenta con 11 000 hectáreas aproximadamente destinadas a la 

producción de páprika, donde las zonas de cultivo se encuentran principalmente en la costa, 

destacando Lima (39%), Arequipa (15.07%), Ica (13.3%) y las regiones de Piura, La 

Libertad, Ancash y Lambayeque. Además, la mayor cantidad de productores se encuentran 

en Lima con 172 y Ancash con 113 (Ministerio de Agricultura y Riego [Minagri] y Agro 

Rural, 2019 y Pantoja Crespo, 2021).  

Por otro lado, las principales empresas exportadoras de ají páprika se encuentran en 

departamento de Lima, destacando la provincia de Barranca, la cual concentra el mayor 
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volumen de producción y comercialización de páprika a nivel nacional, seguida del 

departamento de Arequipa, Ica, Lambayeque, Piura y La Libertad (Servicio Nacional de 

Sanidad Agraria, 2019 y Promperú, 2024). Estas empresas destacan por sus volúmenes de 

exportación, gracias a la aplicación de estrategias comerciales que les han permitido llegar 

a mercados grandes como México desde el inicio de sus operaciones.  

Sin embargo, la aplicación de estas estrategias se ha visto limitada debido al contexto 

internacional, donde competidores como China e India han logrado ganar más presencia en 

el mercado mexicano, aprovechando la disminución de los costos logísticos en el último 

trimestre de 2022 (-75% entre abril y octubre) (Fresh Fruit, 2023). Asimismo, en el caso de 

China, debido a los subsidios que reciben los productores, pueden ofrecer la páprika a un 

precio por debajo del mercado, lo que complica la situación de los exportadores peruanos 

(Seras, citado por Agraria.pe, 2023a).  

En ese contexto, se vuelve esencial realizar un análisis del Marketing Mix para 

evaluar su efectividad en las exportaciones, ya que, tiene en consideración las barreras 

existentes integrándolas con sus variables de producto, establecimiento de precios, canal de 

distribución y planificación de la promoción, con el objetivo de crear estrategias que 

satisfagan la asociación de la oferta y la demanda (Melovic et al., 2020). 
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1.2. Antecedentes 

Antecedentes Internacionales 

Stocker y Pábli (2023) en su artículo científico plantearon como objetivo examinar 

el impacto de las capacidades relacionadas con el Marketing Mix en la competitividad de las 

medianas y grandes empresas exportadoras. Para ello, analizaron los datos de una encuesta 

realizada por el Centro de Investigación de Competitividad (VKK) entre octubre de 2018 y 

julio de 2019, y mediante filtros obtuvieron una muestra de 119 empresas. El estudio 

concluyó que las estrategias de Marketing Mix tienen un efecto positivo y significativo en 

la capacidad competitiva de las empresas exportadoras, además, las estrategias de promoción 

y canal de venta (plaza) son las más influyentes, seguidas por las estrategias de precio y 

producto. 

Njonjo et al. (2021) en su artículo científico establecieron como objetivo indagar el 

papel de las estrategias de Marketing en el rendimiento exportador de las empresas de 

productos frescos en Kenia. Para ello, efectuaron una investigación descriptiva con corte 

transversal y enfoque positivista. Además, utilizaron como instrumento un cuestionario 

estructurado aplicado a 100 empresas exportadoras. Los resultados obtenidos revelaron que 

las estrategias de Marketing tienen un efecto significativamente positivo en el rendimiento 

de las empresas exportadoras, siendo la política de producto la más importante.  

Vasylieva y James (2020), en su investigación, propusieron como objetivo mejorar 

el desempeño del Marketing para desarrollar las exportaciones mundiales de productos 

animales. Realizaron una investigación cuantitativa mediante el análisis de datos publicados 

en FAOStat en 2020 y el Índice de Competitividad Global (ICG) para obtener los indicadores 

de Marketing Mix. Asimismo, analizaron 12 productos de los sectores avícola, ganadero y 

lácteo, participando entre 74 y 140 países. El estudio concluyó que el Marketing Mix incide 
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en el desarrollo del incremento de las exportaciones de los productos animales más 

demandados. Además, el producto, específicamente la carne de pollo, tiene las estrategias 

más homogéneas, y la promoción es la estrategia más estandarizada entre los productos 

animales estudiados. 

Hasani-Nasab y Shirazian (2019) desarrollaron una investigación científica, donde 

plasmaron como objetivo investigar el efecto de la mezcla de Marketing en el desempeño de 

las exportaciones de productos, en relación con el rol de la competencia en el mercado. 

Realizaron una investigación descriptiva, mediante una encuesta dirigida a 288 personas del 

rubro exportador. El estudio concluyó que el Marketing Mix y la competencia de mercado 

tienen un impacto positivo y significativo en las exportaciones, por lo cual, se debe priorizar 

la calidad y marca del producto, aumentar la producción y reducir costos para obtener 

mejores precios, utilizar promoción por parte del gobierno y herramientas digitales, además, 

de seleccionar canales de distribución adecuados. 

Lotfifard y Borojerdi (2018) en su investigación, plantearon como objetivo estudiar 

y evaluar el efecto de la mezcla de marketing sobre el desempeño de las exportaciones en 

Nestlé Co. Efectuaron una investigación descriptiva con enfoque cuantitativo, aplicando una 

encuesta a los gerentes y especialistas de la empresa Nestlé. Los resultados demostraron que 

la mezcla de Marketing tiene un impacto positivo y significativo en el rendimiento de las 

exportaciones, lo cual significa que cuanto mayor sean la calidad y diversificación del 

producto, el precio adecuado, la promoción orientada a la cultura y subcultura del país de 

destino, y la disponibilidad del producto por medio del canal de distribución, mayor será el 

desempeño de las exportaciones. 
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Antecedentes Nacionales 

Guillén Zanabria y Rosales Palacios (2023) en su investigación plantearon como 

propósito determinar la relación del Marketing Mix internacional en el desenvolvimiento de 

las compañías exportadoras de paltas frescas entre los años 2018 y 2022. El tipo de 

investigación aplicado fue correlacional, cuantitativo y de diseño no experimental. Además, 

utilizaron la encuesta como procedimiento para la recolección de información y como 

instrumento, un cuestionario aplicado a 31 empresas. El estudio concluyó que el Marketing 

Mix internacional tiene una relación positiva y significativa con el desempeño de las 

empresas exportadoras de paltas frescas, además las estrategias de precio y plaza obtuvieron 

un nivel de correlación positivo alto en comparación con las estrategias de producto y 

promoción.  

 Bendezu et al. (2022) en su artículo científico propusieron como finalidad medir la 

relación del Marketing Mix con las exportaciones de aguaymanto a Estados Unidos entre 

2016 y 2020. Por ello, llevaron a cabo una investigación descriptiva, no experimental, con 

enfoque cuantitativo mediante la revisión de fichas documentales de organizaciones 

confiables como Banco Mundial, Minagri, Trade Map, Agraria, etc. El estudio concluyó que 

el Marketing Mix tiene un impacto positivo bajo en las exportaciones de aguaymanto, por lo 

cual, es necesario invertir en técnicas de cultivo para mejorar la producción en las regiones 

peruanas y armar estrategias de promoción para mejorar las exportaciones de aguaymanto. 

En el artículo científico de Lozada et al. (2022), definieron como objetivo examinar 

las estrategias de comercialización a través de medios virtuales que faciliten amplificar la 

exportación de palta Hass a Estados Unidos. Realizaron una investigación descriptiva, por 

medio de entrevistas a empresas exportadoras y expertos del sector, y consultas en fuentes 

secundarias. El estudio concluyó que la producción y exportación de palta Hass ha 
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aumentado, y que las estrategias de Marketing Mix son fundamentales para el aumento de 

las exportaciones y la sustentabilidad en el mercado exterior. Por ello, el producto debe usar 

la marca Perú en el envase y etiqueta, además, para tener un precio competitivo se deben 

realizar acuerdos con los proveedores para lograr economías de escala. Por otro lado, el canal 

de distribución más conveniente es el mayorista y la promoción más efectiva es la 

participación en ferias y en directorios como Marketplace Perú. 

García et al. (2020) en su artículo científico plasmaron como objetivo establecer la 

asociación del uso de las estrategias de mercado con el aumento de las exportaciones de 

arándanos frescos de la región de Ica. El tipo de investigación aplicado fue descriptivo 

mediante una encuesta dirigida a empresas exportadoras. El estudio concluyó que las 

exportaciones de arándano han aumentado en 70% en los últimos diez años, y que las 

estrategias de mercado y Marketing Mix tienen relación con dicho crecimiento. Por lo cual, 

se debe ofrecer un producto de calidad, con estrategias de diversificación, analizar la 

estructura de costos para obtener márgenes rentables y ofrecer precios competitivos. 

Además, se debe tener canales de distribución accesibles y realizar promoción por medio de 

página web, participación en eventos y revistas nacionales e internacionales, y utilizar email 

marketing.  

Finalmente, Benavides (2014) en su investigación científica propuso como finalidad 

dictaminar las estrategias de comercialización que las compañías manufactureras de 

derivados de maca deben utilizar para consolidarse en el exterior. Realizaron una 

investigación exploratoria de enfoque cualitativo, mediante entrevistas a profundidad a los 

gerentes de empresas exportadoras de maca. El estudio concluyó que las estrategias de 

comercialización son efectivas para las exportaciones de maca, destacando el producto, 

donde se ofrece maca orgánica certificada con variedades como harina, cápsula y maca 
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gelatinizada; la promoción, a través de páginas web, redes sociales y ferias comerciales, 

donde se comunican los beneficios nutricionales, la calidad y diseño del producto; y la 

distribución por medio del canal indirecto. 

1.3. Marco Teórico 

Marketing Mix 

Es un grupo de actividades que las empresas pueden efectuar para ofrecer valor a sus 

clientes y atraer más consumidores, estas herramientas se agrupan en 4 variables, las cuales 

comprenden: producto, precio, plaza y promoción (Kotler et al., 2019). El Marketing Mix 

también es conocido como Marketing táctico, ya que contempla las interrogantes de qué 

productos o servicios ofertar, a qué importe, cómo suministrarlos y promoverlos, a fin de 

llegar consumidor de la manera correcta (Kotler, 2012). 

Producto  

Se define como la agrupación de bienes y servicios que una empresa ofrece a su 

mercado objetivo. Además, es el elemento principal del Marketing Mix, ya que de él parten 

todas las actividades y estrategias para las otras variables (Kotler et al., 2019). El objetivo es 

diseñar el producto más adecuado que satisfaga las necesidades del mercado objetivo y que 

sea percibido como valioso y bueno para ser adquirido. Por ello, involucra tomar en cuenta 

aspectos como marca, empaque, envase, etiquetas, embalajes, garantía, entre otros 

(Rodríguez Ardura y Ammetller, 2018, p. 132). Además, las amplias líneas de productos 

brindan la oportunidad de incrementar las ventas internacionales y optimizan la utilidad y 

las cuotas de mercado a nivel nacional e internacional (Khan, 2014).  
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Los atributos físicos del producto son características organolépticas, es decir, 

aquellas percibidas por los sentidos como color, tamaño, sabor, olor, componentes, envase, 

embalaje, etc. (Arenal Laza, 2019, p. 29).  

La marca es una figura o símbolo que permite diferenciar al producto, potencia la 

competitividad e influye en las acciones y decisiones del consumidor, y en la obtención del 

producto o servicio (Rebecca y Maharani, 2018).  

El diseño es una estrategia que busca dar soluciones creativas para presentar 

productos que respondan a los requerimientos del consumidor, además, es uno de los 

determinantes en la decisión de compra (Grigariene y Jureniene, 2023). El diseño de 

producto comprende el envase y la etiqueta; el envase es el material utilizado para contener 

el producto, y cuya misión es protegerlo, salvaguardarlo y cuidarlo para preservar su estado 

y evitar su contaminación (Escudero, 2023, p. 193). Además, el empaque, es un envase 

secundario que contiene al envase primario, agrupándolo en varias unidades destinadas a la 

venta o a la distribución (Cantino, 2023). 

La etiqueta proporciona al consumidor información relevante acerca del fabricante, 

formas de uso, consumo, fecha de vencimiento, lotes, ingredientes, entre otros, para que elija 

correctamente en la compra (Rodríguez-Ardura y Maraver-Tarifa, 2018, p. 79). 

La variedad es la diversificación de productos con los que cuenta la empresa para 

ofertar al público; también se le conoce como cartera de productos y agrupa a las gamas y 

líneas (Soria Ibáñez, 2017, p. 62). La capacidad que posee una empresa para ofrecer un 

surtido de productos está relacionada con su habilidad y flexibilidad productiva; asimismo, 

puede beneficiar el éxito de sus líneas de productos (De La O-Ramos et al., 2010). 
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La calidad es el aspecto sobresaliente o superior de un producto en relación con otros 

(Rodríguez-Ardura y Maraver-Tarifa, 2018, p.68). Es la impresión o captación que denota 

un producto en los clientes, quienes lo evalúan tanto por su experiencia y percepción, como 

por las expectativas que esperan de estos (Jesujoba y Adenike, 2021).  

Precio 

Es la cuantía de dinero que el cliente retribuye a cambio de la obtención de un bien 

o servicio. Es la única variable que se fija en relación con las otras variables y la única que 

genera ingresos, respaldando la inversión en la fabricación, la logística y la promoción del 

producto (Khan, 2014). La estrategia de establecimiento de precio toma en cuenta el 

mercado, el entorno, la percepción del cliente y la situación de compra (Mathew, 2022). 

La concesión de crédito es la entrega de dinero o recursos que un acreedor o prestador 

confiere a un prestatario, para que este lo retribuya en un tiempo determinado y en 

condiciones acordadas por ambos (García Zambrano et al., 2019). 

La política de descuento son todas las directrices o pautas utilizadas por la empresa 

para brindar reducción en los precios para sus clientes. Para poder efectuarlo se debe tener 

un precio determinado, llamado precio lista, al cual se le aplicarán deducciones mínimas o 

máximas. Las formas más comunes de descuentos son el descuento por volumen, por pronto 

pago y promocionales (Rosa Díaz et al., 2020).  

El margen de contribución es un porcentaje de ganancia establecido tomando en 

cuenta la conducta de la demanda, la competencia, situación del mercado o el valor captado 

por el cliente (Echeverri Cañas, 2023, p. 94). 
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Plaza 

Llamado también canal de distribución, son las vías por las que se transfiere físicamente el 

producto, es decir, es el nivel de accesibilidad para el cliente. Además, puede incluir varios 

tipos de canales o intermediarios (Mathew, 2022). 

Los criterios de selección de la plaza son pautas que la empresa determina para elegir 

las mejores opciones de distribución del producto (Molinillo Jiménez, 2014, p.173). Los 

principales criterios de selección son: la flexibilidad, para adecuarse a las nuevas tendencias, 

ya sean tecnológicas o comerciales; el control que tiene el fabricante en cada etapa de canal; 

la colaboración comunicativa entre fabricante y distribuidor; la cobertura de lugares a donde 

llega físicamente el producto para ser adquirido por el consumidor, entre otros (Vázquez 

Casielles y Trespalacios Gutiérrez, 2006). 

La estrategia de transporte se compone principalmente de las áreas de inventario, 

servicio al cliente, ubicación de establecimientos y el transporte, donde se toman decisiones 

como el modo de transporte, rutas y la cantidad de productos a enviar. Estás áreas se 

relacionan directamente e influyen en las ganancias, liquidez e inversión de la empresa 

(Ballou, 2004, p. 41). 

El presupuesto de distribución son todos los gastos y costos desde que el producto 

sale del área productiva hasta que es entregado al cliente, algunos de estos son gastos de 

almacenamiento, costos de transporte y costo de distribución (Martínez López, 2023, p. 128). 

La red de distribución está conformada por las franquicias, equipo comercial y 

establecimientos propios, además puede contar con distribuidores, mayoristas, minoristas o 

importadores, dependiendo del tamaño del canal de la empresa y de su amplitud (Ahumada 

Luyando et al., 2023). 
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Promoción 

Es un instrumento de comunicación que tiene como finalidad promocionar e informar 

las características del producto o servicio. Estas herramientas involucran la publicidad, las 

relaciones públicas, el Marketing directo, la promoción de ventas, las ventas personales, 

entre otros. Esta estrategia se realiza para lograr mayor presencia en el mercado y obtener 

mayores ventas y ganancias (Mathew, 2022). 

La publicidad es una herramienta estratégica que busca posicionar en un determinado 

plazo un producto, marca o servicio (Arenal Laza, 2019, p. 96). Consiste en crear campañas 

que muestren de manera creativa y persuasiva los atributos del producto con la finalidad de 

obtener un gran número de clientes (Echeverri Cañas, 2023, p. 109). 

Los canales de medios de publicidad son los medios que utilizan las empresas o 

agencias de Marketing para promocionar un producto o servicio en determinado mercado. 

Los medios más utilizados son: audiovisuales, por medio de cine y televisión; gráficos, a 

través de folletos o revistas; en línea, por internet; auditivo, por radio y publicidad en 

exteriores, donde se utilizan vallas o letreros publicitarios colocados en espacios públicos de 

gran concurrencia (Galán Ortíz, 2021, p.197). 

Los objetivos de promoción incluyen principalmente presentar el bien o servicio al 

mercado objetivo, comunicar sus atributos para diferenciarlo de la competencia e 

incrementar la demanda. Para lograrlo es necesario contar con estrategias como la 

planificación, el control, publicidad y análisis de costo beneficio (Arenal Laza, 2019, p.102). 

El presupuesto de promoción es la cantidad de efectivo, medios o recursos que la 

empresa destina para realizar las campañas de promoción y publicidad de su producto o 

servicios en un determinado período (Kotler y Armstrong, 2013, p. 367). 
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Las relaciones públicas son actividades de comunicación que tienen como fin 

construir vínculos fuertes con diversos públicos, dando siempre una imagen sólida y 

confiable de la empresa a largo plazo (Córdoba Jarillo, 2021, p.5). 

Marketing directo está enfocado en comunicar al público objetivo aspectos 

importantes del bien o servicio como fecha de entrega, stock disponible, medios de pago, 

formas de financiamiento, entre otros. Su objetivo es llegar a la mayor cantidad de 

potenciales clientes, fidelizar a los nuevos clientes, aumentar las ventas y disminuir el 

proceso de compra (Echeverri Cañas, 2023, p. 128). 

Exportación 

Es la transacción internacional de un producto o servicio de una empresa residente 

en un país hacia otra empresa ubicada en otro país. Existen dos formas de exportación: 

directa, donde el exportador vende a un agente o distribuidor ubicado en un país extranjero, 

y la exportación indirecta, donde la empresa vende sus productos a un intermediario ubicado 

en el mismo país, para que luego lo exporte (Daniels et al., 2018, p.15). 

Volumen de venta es el número de bienes o servicios que la empresa logra ofertar y 

vender en un determinado periodo. Sirve para monitorear el crecimiento de la organización 

y se puede controlar y supervisar a nivel de producto, gama de productos, líneas, ubicación 

geográfica o clientes (Moya y Moya, 2019, p.22) 

La cuota de mercado comprende la fracción del mercado que adquiere el producto 

ofrecido por una empresa en comparación a la competencia (Ramírez Cedeño, 2017, p. 5). 

La cuota de mercado en las exportaciones es un índice de competitividad que mide el 

desarrollo de las empresas o países en el comercio de bienes y servicios (Perles-Ribes et al., 

2014) 



 “Marketing Mix en la exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023”  

Escobar Pacheco, E. 
Pág. 

23 

 

La rentabilidad es el retorno de inversión y la resta de ingresos y gastos. El retorno 

de inversión se mide a través de los activos, capital y ventas, donde se distingue la 

rentabilidad económica y rentabilidad financiera: la primera se obtiene al dividir la utilidad 

sobre los activos, mientras que la segunda se calcula al dividir la utilidad entre el patrimonio 

(Contreras-Salluca y Díaz-Correa, 2015) 

Páprika 

Es un tipo de pimiento de nombre científico Capsicum annuum L. Su fruto es de color 

rojo, de textura semi cartilaginosa y de diferente tamaño. Además, se utiliza principalmente 

como ingrediente para dar color y sabor a las comidas. Por otra parte, el cultivo de páprika 

tiene una productividad por hectárea de 3 800 kg (Cáceres Cubas y Palomo Herrera, 2016; 

Minagri y Agro Rural, 2019). 

1.4. Justificación  

La justificación del presente trabajo se sustenta en que busca explicar la teoría de 

Marketing Mix para determinar su nivel de importancia como herramienta estratégica en las 

operaciones de las empresas agroexportadoras de páprika del país hacia un determinado 

mercado internacional, utilizando los principales indicadores de cada variable para medir el 

desempeño de la industria a nivel nacional, identificar qué estrategias se están efectuando de 

manera correcta y cuáles son las que pueden mejorar aún más para seguir consolidándose en 

el exterior. 

El conocimiento generado a partir de este estudio beneficiará a las empresas 

exportadoras de páprika del Perú y contribuirá a promover futuros estudios sobre la 

aplicación de esta herramienta táctica en otras industrias de exportación del país, tanto 

tradicionales como no tradicionales. 
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1.5. Formulación del problema  

¿Existe relación del Marketing Mix con la exportación de ají páprika al mercado de 

México, 2023?   

Preguntas específicas 

1. ¿Existe relación de la estrategia de producto con la exportación de ají páprika al mercado 

de México, 2023?  

2. ¿Existe relación de la estrategia de precio con la exportación de ají páprika al mercado 

de México, 2023?   

3. ¿Existe relación de la estrategia de plaza con la exportación de ají páprika al mercado de 

México, 2023?  

4. ¿Existe relación de la estrategia de promoción con la exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023?   

1.6. Objetivos 

Determinar la relación del Marketing Mix con la exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.   

 Objetivos específicos 

1. Determinar la relación de la estrategia de producto con la exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.   

2. Determinar la relación de la estrategia de precio con la exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.    

3. Determinar la relación de la estrategia de plaza con la exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.   
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4. Determinar la relación de la estrategia de promoción con la exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.  

1.7. Hipótesis 

El Marketing Mix se relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de 

México, 2023.   

Hipótesis específicas 

1. La estrategia de producto se relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de 

México, 2023.   

2. La estrategia de precio se relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de 

México, 2023.   

3. La estrategia de plaza se relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de 

México, 2023.   

4. La estrategia de promoción se relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de 

México, 2023.   
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CAPÍTULO II: METODOLOGÍA 

El enfoque definido para esta investigación es de naturaleza cuantitativa. Este 

enfoque es el más indicado para probar teorías objetivas utilizando instrumentos para medir 

las variables y la relación entre ellas de forma numérica (Creswell y Creswell, 2017). Este 

procedimiento se realiza con pasos estructurados para confirmar las hipótesis del estudio 

(Hernández-Sampieri y Mendoza Torres, 2018, p. 5). 

Además, el alcance de la presente investigación es descriptivo y correlacional. La 

investigación descriptiva involucra la selección de variables, seguida de la recopilación de 

datos destinados a detallar las características de cada una en un entorno específico 

(Hernández-Sampieri y Mendoza Torres, 2018, p. 108). Por otro lado, la investigación 

correlacional busca cuantificar las variables de estudios para conocer cómo se relacionan o 

asocian, empleando para ello herramientas estadísticas de análisis correlacional. El grado de 

asociación de las variables se expresa en un número, el cual indicará si las variables guardan 

relación o si una predice a la otra (Creswell, 2012, p. 338) 

Por otra parte, la investigación tiene un diseño no experimental de tipo transversal. 

Una investigación no experimental solo observa el comportamiento las variables sin 

alterarlas ni modificarlas. Asimismo, el corte transversal ejecuta el estudio de las variables 

en un período específico (Hernández-Sampieri y Mendoza Torres, 2018, p. 151) 

Población y muestra 

La población está conformada por 38 las empresas de todo el país que han exportado 

durante el año 2023 con la partida 09.04.21.10.90 al país de México (Adex Data Trade, 2024) 

La muestra está conformada por 21 empresas exportadoras, las cuales han sido 

elegidas mediante el criterio de acceso a la información. De acuerdo con Otzen y Manterola 
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(2017), el muestreo por conveniencia es aplicado para ocasiones donde el investigador tiene 

acceso o alcance a los sujetos y estos aceptan ser incorporados en la muestra. 

Técnicas e instrumentos de recolección y análisis de datos 

Para la realización del estudio se ha empleado la encuesta como técnica de 

recopilación de datos, y como instrumento, un cuestionario de tipo estructurado. Asimismo, 

el cuestionario utilizado es el que ha sido diseñado por Cama Cuzcano (2018), el cual evalúa 

el Marketing Mix en el desempeño de las exportaciones de Quinua. Este instrumento fue 

validado por expertos del tema de investigación y comprobado estadísticamente por medio 

de la prueba de coeficiente de AIKEN.  

En ese sentido, un instrumento de investigación es útil cuando demuestra que tiene 

validez y fiabilidad, conservándose constante a través del tiempo para ser usado, siempre 

que las unidades de estudio sean similares. Asimismo, cuando un instrumento es válido, tiene 

trascendencia social y permite aportar al entorno científico (Villavicencio et al., 2016) 

Procedimiento de recolección de datos 

Se comenzó preparando un documento en Excel, en el cual se registraron a las 

empresas que conformaban la muestra, incluyendo sus datos (RUC, dirección, número de 

teléfono o correo electrónico). Una vez que el instrumento estuvo adaptado y aprobado, se 

utilizó Microsoft Forms como herramienta para recopilar los datos.  

El enlace de la encuesta virtual se compartió con los representantes de las empresas 

registradas en la base de datos y cuyo contacto se llevó a cabo de dos maneras: En primer 

lugar, a través de contactos que ya se tenían, a quienes se les explicó el propósito de la 

investigación y accedieron a hacer llegar la encuesta al gerente general o al gerente comercial 

de algunas empresas. La segunda forma, consistió en comunicarse con ellos a través de sus 
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redes de contacto, como LinkedIn, página web o correo corporativo, detallándose el 

propósito del trabajo y se pudo enviar la encuesta al gerente general o al encargado 

comercial. 

Luego de recolectar la información necesaria para el estudio, se empleó el software 

estadístico SPSS versión 29 para el procesamiento de datos, ya que este programa permite 

tabular la información obtenida para el análisis descriptivo e inferencial con el propósito de 

contrastar las hipótesis, obteniendo resultados que permitirán responder a las preguntas y 

objetivos de la investigación. 

Aspectos éticos  

Respecto a los derechos de autor, se han respetado las ideas de cada uno, a través 

del uso de citas y referencias, conforme lo establecido en el manual de Normas APA 7ma 

edición. 

Se ha recurrido a fuentes bibliográficas confiables como bases de datos y 

plataformas académicas, tales como Scopus, Science Direct, Web of Science, Ebscohost, 

E-libro, E-book Academic Complete, Google Académico, Adex Data Trade, Trade Map, 

entre otros. 

En cuanto a las encuestas, se aplicó el Consentimiento Informado para que cada 

representante de las empresas tuviera la libertad de aceptar responder a las preguntas y se 

mantenga la confidencialidad y anonimato de cada uno, ya que la encuesta es solo para 

fines académicos. 
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CAPÍTULO III: RESULTADOS 

Los resultados del estudio se detallan a continuación:  

3.1 Análisis Descriptivo 

Variable Marketing Mix 

Tabla 1  

Dimensión Producto 

 Media Mediana Moda Desviación 

estándar 

1. La marca de nuestro producto se adapta al 

mercado de exportación de páprika seca. 
4.43 5.00 5 .676 

2. El diseño de nuestro producto se adapta al 

mercado de exportación de páprika seca. 
4.43 5.00 5 .676 

3. El etiquetado de nuestro producto se adapta 

al mercado de exportación de páprika seca. 
4.38 4.00 4 .590 

4. La variedad de nuestro producto se adapta 

al mercado de exportación de páprika seca. 
4.52 5.00 5 .512 

5. La calidad de nuestro producto se adaptaba 

al mercado de exportación de páprika seca. 
4.67 5.00 5 .483 

Nota. N=21 

 

Nota. N=21 

En la tabla 1, se evidencia que la mayoría de las empresas están de acuerdo y 

totalmente de acuerdo en que la marca, el diseño, el etiquetado, la variedad y la calidad del 

9.52% 9.52%
4.76%

38.10% 38.10%

52.38%
47.62%

33.33%

52.38% 52.38%

42.86%

52.38%

66.67%

1. La marca de nuestro

producto se adapta al

mercado de exportación

de páprika seca.

2. El diseño de nuestro

producto se adapta al

mercado de exportación

de páprika seca.

3. El etiquetado de

nuestro producto se

adapta al mercado de

exportación de páprika

seca.

4. La variedad de nuestro

producto se adapta al

mercado de exportación

de páprika seca.

5. La calidad de nuestro

producto se adaptaba al

mercado de exportación

de páprika seca.

Totalmente en desacuerdo En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 1  

Estrategia de Producto   
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producto se adaptan al mercado de exportación de páprika seca, estas empresas representan 

más del 90% en cada pregunta, como se visualiza en la figura 1.  

Tabla 2  

Dimensión Precio 

 
Media Mediana Moda 

Desviación 

estándar 

12. La estrategia de precio determinada por 

nuestra empresa es adaptable al mercado de 

exportación de páprika seca. 

3.95 4.00 4 .973 

13. Nuestra empresa concede créditos adaptables 

al mercado de exportación de páprika seca. 
3.81 4.00 4 1.167 

14. Nuestra empresa cuenta con una política de 

descuentos de precios adaptable al mercado de 

exportación de páprika seca. 

3.81 4.00 4 .928 

15. Nuestros márgenes de precios son adaptables 

al mercado de exportación de páprika seca 
4.14 4.00 4 .573 

Nota. N=21 

 

 
 

 

Nota. N=21 

En la tabla 2, se contempla que la mayoría de las empresas están de acuerdo y 

totalmente de acuerdo en que su estrategia de precio, concesión de créditos, política de 

descuentos y márgenes de precios se adaptan al mercado de exportación de páprika seca, 

estas empresas representan más del 75% en cada pregunta, como se detalla en la figura 2. 

4.76% 4.76%

14.29% 14.29%
19.05%

4.76%
9.52% 9.52%

47.62% 47.62%

57.14%

66.67%

28.57% 28.57%

19.05%
23.81%

12. La estrategia de precio

determinada por nuestra

empresa es adaptable al

mercado de exportación de

páprika seca.

13. Nuestra empresa concede

créditos adaptables al mercado

de exportación de páprika seca.

14. Nuestra empresa cuenta con

una política de descuentos de

precios adaptable al mercado de

exportación de páprika seca.

15. Nuestros márgenes de

precios son adaptables al

mercado de exportación de

páprika seca

Totalmente en desacuerdo En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 2  

Estrategia de Precio 
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Tabla 3  

Dimensión Plaza 

 
Media Mediana Moda 

Desviación 

estándar 

16. Los criterios de selección de nuestra plaza 

se adaptan al mercado de exportación de 

páprika seca. 

4.33 4.00 4 .577 

17. La estrategia de transporte de nuestra 

empresa es adaptable al mercado de exportación 

de páprika seca. 

4.38 4.00 4 .590 

18. El presupuesto de distribución de nuestra 

empresa es adaptable al mercado de exportación 

de páprika seca. 

4.43 4.00 4a .598 

19. La red de distribución de nuestra empresa es 

adaptable al mercado de exportación de páprika 

seca. 

4.33 4.00 4 .577 

Nota. a. Existen múltiples modos. Se muestra el valor más pequeño. N=21 

 

Nota. N=21 

En la tabla 3, se aprecia que la mayoría de las empresas están de acuerdo y totalmente 

de acuerdo en que los criterios de selección de la plaza, la estrategia de transporte, el 

presupuesto de distribución y la red de distribución se adaptan al mercado de exportación de 

páprika seca, estas empresas comprenden más del 95% en cada pregunta, como se puede ver 

en la figura 3.  

4.76% 4.76% 4.76% 4.76%

57.14%
52.38%

47.62%

57.14%

38.10%
42.86%

47.62%

38.10%

16. Los criterios de selección de

nuestra plaza se adaptan al

mercado de exportación de

páprika seca.

17. La estrategia de transporte

de nuestra empresa es adaptable

al mercado de exportación de

páprika seca.

18. El presupuesto de

distribución de nuestra empresa

es adaptable al mercado de

exportación de páprika seca.

19. La red de distribución de

nuestra empresa es adaptable al

mercado de exportación de

páprika seca.

Totalmente en desacuerdo En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 3  

Estrategia de Plaza  
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Tabla 4  

Dimensión Promoción 

 Media Mediana Moda Desviación 

estándar 

6. El tema publicitario de nuestro producto es 

adaptable al mercado de exportación de páprika 

seca. 

4.05 4.00 4 .590 

7. Nuestros canales de medios de publicidad es 

adaptable al mercado de exportación de páprika 

seca. 

4.00 4.00 4 .775 

8. Nuestros objetivos de promoción son 

adaptables al mercado. 
4.19 4.00 4 .750 

9. Nuestro presupuesto de promoción es 

adaptable al mercado de exportación de páprika 

seca. 

4.00 4.00 4 .837 

10. Nuestro énfasis en las relaciones públicas es 

adaptable al mercado de exportación de páprika 

seca. 

3.95 4.00 4 .740 

11. El marketing directo que usa nuestra 

empresa es adaptable al mercado de exportación 

de páprika seca (Redes sociales, mail, página 

web, etc.) 

4.19 4.00 4 .750 

Nota. N=21 

 

Nota. N=21 

En la tabla 4, se contempla que la mayoría de las empresas están de acuerdo y 

totalmente de acuerdo en que el tema publicitario, los canales de medios de publicidad, los 

4.76% 4.76% 4.76%

14.29%

28.57%

4.76%

19.05%

28.57%

4.76%

66.67%

42.86%

57.14%

47.62% 47.62%

57.14%

19.05%

28.57%
33.33%

28.57%
23.81%

33.33%

6. El tema publicitario

de nuestro producto es

adaptable al mercado

de exportación de

páprika seca.

7. Nuestros canales de

medios de publicidad

es adaptable al

mercado de

exportación de páprika

seca.

8. Nuestros objetivos

de promoción son

adaptables al mercado.

9. Nuestro presupuesto

de promoción es

adaptable al mercado

de exportación de

páprika seca.

10. Nuestro énfasis en

las relaciones públicas

es adaptable al

mercado de

exportación de páprika

seca.

11. El marketing

directo que usa nuestra

empresa es adaptable

al mercado de

exportación de páprika

seca

Totalmente en desacuerdo En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 4   

Estrategia de Promoción  
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objetivos de promoción, presupuesto de promoción, énfasis en las relaciones públicas y el 

Marketing directo se adaptan al mercado de exportación de páprika seca, estas empresas 

representan más del 70% en cada pregunta, como se detalla en la figura 4.  

Variable Exportación 

Tabla 5  

Dimensión Exportación 

 Media Mediana Moda Desviación 

estándar 

20. El volumen de exportación ha logrado 

los resultados propuestos por la empresa 

durante los últimos 03 años. 

3.90 4.00 4 1.091 

21. La cuota de mercado de exportación ha 

logrado los resultados propuestos por la 

empresa durante los últimos 03 años. 

3.95 4.00 5 1.071 

22. El crecimiento promedio anual de las 

ventas de exportación ha logrado los 

resultados propuestos por la empresa 

durante los últimos 03 años. 

3.95 4.00 5 1.071 

Nota. N=21 

Nota. N=21 

En la tabla 5, se aprecia que la mayoría de las empresas están de acuerdo y totalmente 

de acuerdo en que el volumen de ventas, la cuota de mercado y el crecimiento promedio 

19.05%

14.29% 14.29%

4.76%

14.29% 14.29%

42.86%

33.33% 33.33%33.33%

38.10% 38.10%

20. El volumen de exportación ha logrado

los resultados propuestos por la empresa

durante los últimos 03 años.

21. La cuota de mercado de exportación ha

logrado los resultados propuestos por la

empresa durante los últimos 03 años.

22. El crecimiento promedio anual de las

ventas de exportación ha logrado los

resultados propuestos por la empresa durante

los últimos 03 años.

Totalmente en desacuerdo En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 5  

Dimensión exportación 
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anual de las ventas de exportación ha logrado los resultados propuestos durante los últimos 

03 años, estas empresas conforman más del 70% en cada pregunta, tal como se visualiza en 

la figura 5. 

Tabla 6  

Dimensión Rentabilidad de Exportación 

 Media Mediana Moda Desviación 

estándar 

23. La rentabilidad de las exportaciones 

de páprika seca ha logrado los resultados 

propuestos por la empresa durante los 

últimos 03 años ha sido positiva. 

4.00 4.00 4 .775 

24. La rentabilidad de las exportaciones 

de páprika seca ha logrado los resultados 

propuestos por la empresa durante el 

último año de ejercicio. 

4.00 4.00 4 .837 

Nota. N=21 

Nota. N=21 

En la tabla 6, se constata que la mayoría de las empresas están de acuerdo y 

totalmente de acuerdo en que la rentabilidad de las exportaciones ha logrado los resultados 

propuestos durante los últimos 03 años y el último año de ejercicio, estas empresas 

comprenden más del 80% en ambas preguntas, como se grafica en la figura 6. 

5%
10%

14%

5%

57%
62%

24% 24%

23. La rentabilidad de las exportaciones de páprika seca ha

logrado los resultados propuestos por la empresa durante los

últimos 03 años ha sido positiva.

24. La rentabilidad de las exportaciones de páprika seca ha

logrado los resultados propuestos por la empresa durante el

último año de ejercicio.

Totalmente en desacuerdo En desacuerdo Indeciso De acuerdo Totalmente de acuerdo

Figura 6  

Rentabilidad de exportación 
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3.2 Análisis Correlacional 

Para realizar la correlación de los datos, se inició con la prueba de normalidad 

Shapiro-Wilk, la cual consiste en verificar estadísticamente si los datos tienen una 

distribución normal. De acuerdo con Romero Saldaña (2016), esta prueba es la más adecuada 

para muestras menores a 50, y las hipótesis que sigue son:  

Ho: Los datos provienen de una distribución normal  

H1: Los datos no provienen de una distribución normal  

Si α > Pvalue se rechaza la hipótesis nula. Para la prueba se ha utilizado un α igual a 0.05. 

Tabla 7  

Prueba de normalidad Shapiro-Wilk 
 

Estadístico gl Sig. 

Pregunta 1 0.749 21 0.000 

Pregunta 2 0.749 21 0.000 

Pregunta 3 0.742 21 0.000 

Pregunta 4 0.640 21 0.000 

Pregunta 5 0.599 21 0.000 

Pregunta 6 0.757 21 0.000 

Pregunta 7 0.815 21 0.001 

Pregunta 8 0.761 21 0.000 

Pregunta 9 0.852 21 0.005 

Pregunta 10 0.815 21 0.001 

Pregunta 11 0.761 21 0.000 

Pregunta 12 0.811 21 0.001 

Pregunta 13 0.813 21 0.001 

Pregunta 14 0.802 21 0.001 

Pregunta 15 0.744 21 0.000 

Pregunta 16 0.738 21 0.000 

Pregunta 17 0.742 21 0.000 

Pregunta 18 0.739 21 0.000 

Pregunta 19 0.738 21 0.000 

Pregunta 20 0.794 21 0.001 

Pregunta 21 0.827 21 0.002 

Pregunta 22 0.827 21 0.002 
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Pregunta 23 0.823 21 0.002 

Pregunta 24 0.756 21 0.000 

Nota. La tabla muestra los resultados de cada pregunta en la prueba de Shapiro-Wilk 

De acuerdo con la tabla 7, se visualiza que el P-valor en cada pregunta es menor a 

0.05, por consiguiente, se refuta la hipótesis nula y se admite la hipótesis alterna, la cual 

indica que la distribución de los datos no es normal. En ese sentido, se debe realizar pruebas 

no paramétricas, como la prueba de correlación de Spearman a fin lograr un óptimo 

procesamiento de datos que permita comprobar las hipótesis de la investigación.  

El análisis de correlación de Spearman constituye una prueba no paramétrica que 

mide el nivel de relación que existe entre dos variables cuantitativas (Mondragón Barrera, 

2014).  La prueba sugiere un coeficiente que indica qué tan relacionadas se encuentran las 

variables, siendo que por un lado la relación es positiva o negativa, y por el otro lado, es 

fuerte o débil (Ali Abd Al-Hameed, 2022).  

Tabla 8  

Valores de Rho de Spearman 

Valor de rho Significado 

-1 Correlación negativa grande y perfecta 

-0,9 a 0,99 Correlación negativa muy alta 

-0,7 a 0,89 Correlación negativa alta 

-0,4 a 0,69 Correlación negativa moderada 

-0,2 a 0,39 Correlación negativa baja 

-0,01 a 0,19 Correlación negativa muy baja 

0 Correlación nula 

0,01 a 0,19 Correlación positiva muy baja 

0,2 a 0,39 Correlación positiva baja 

0,4 a 0,69 Correlación positiva moderada 

0,7 a 0,89 Correlación positiva alta 

0,9 a 0,99 Correlación positiva muy alta 

1 Correlación positiva grande y perfecta 

Nota. Escalas de valor de rho de Spearman según Martínez Rebollar y Campos Francisco (2015) 
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Comprobación de la hipótesis general 

La hipótesis general de la investigación es “El Marketing Mix se relaciona con la 

exportación de ají páprika al mercado de México, 2023”. 

Hipótesis nula (Ho): El Marketing Mix no se relaciona con la exportación de ají 

páprika al mercado de México, 2023. 

Hipótesis alterna (H1): El Marketing Mix se relaciona con la exportación de ají 

páprika al mercado de México, 2023. 

Para la ejecución de la prueba se ha utilizado un α igual a 0.05. 

Tabla 9  

Correlación Marketing Mix y Exportación 

Correlaciones 

 Marketing Mix Exportación 

 

Rho de 

Spearman 

Marketing Mix Coeficiente de correlación 1.000 .537* 

Sig. (bilateral) . .012 

N 21 21 

Exportación Coeficiente de correlación .537* 1.000 

Sig. (bilateral) .012 . 

N 21 21 

Nota. *La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

 

De acuerdo con la tabla 9, se aprecia que el p-valor es de 0.012, menor a 0.050, por 

ende, se refuta la hipótesis nula y se aprueba la hipótesis alterna, es decir, el Marketing Mix 

se relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de México, 2023. Además, el 

coeficiente de correlación es de r = 0.537, lo que indica que las variables se relacionan en un 

nivel positivo moderado (véase Tabla 8). 
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Comprobación de la primera hipótesis específica  

La primera hipótesis específica de la investigación es “La estrategia de producto se 

relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de México, 2023”. 

Hipótesis nula (Ho): La estrategia de producto no se relaciona con la exportación de 

ají páprika al mercado de México, 2023. 

Hipótesis alterna (H1): La estrategia de producto se relaciona con la exportación de 

ají páprika al mercado de México, 2023. 

Para la ejecución de la prueba se ha utilizado un α igual a 0.05. 

 

Tabla 10  

Correlación Estrategia de Producto y Exportación 

Correlaciones 

 Producto Exportación 

 

Rho de 

Spearman 

Producto Coeficiente de correlación 1.000 .527* 

Sig. (bilateral) . .014 

N 21 21 

Exportación Coeficiente de correlación .527* 1.000 

Sig. (bilateral) .014 . 

N 21 21 

Nota. *La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

 

Según la tabla 10, se muestra que el p-valor es de 0.014, menor a 0.050, por lo tanto, 

se admite la hipótesis alterna y se declina la hipótesis nula, es decir, la estrategia de producto 

se relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de México, 2023. Asimismo, el 

coeficiente de correlación es de r = 0.527, lo que revela que las variables se relacionan en un 

nivel positivo moderado (véase Tabla 8). 
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Comprobación de la segunda hipótesis específica  

La segunda hipótesis específica de la investigación es “La estrategia de precio se 

relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de México, 2023”. 

Hipótesis nula (Ho): La estrategia de precio no se relaciona con la exportación de ají 

páprika al mercado de México, 2023. 

Hipótesis alterna (H1): La estrategia de precio se relaciona con la exportación de ají 

páprika al mercado de México, 2023. 

Para la ejecución de la prueba se ha utilizado un α igual a 0.05. 

Tabla 11  

Correlación Estrategia de Precio y Exportación 

Correlaciones 

 Precio Exportación 

 

Rho de 

Spearman 

Precio Coeficiente de correlación 1.000 .252 

Sig. (bilateral) . .270 

N 21 21 

Exportación Coeficiente de correlación .252 1.000 

Sig. (bilateral) .270 . 

N 21 21 

 

De acuerdo con la tabla 11, se observa que el p-valor es de 0.270, mayor a 0.050, por 

lo tanto, se aprueba la hipótesis nula, es decir, la estrategia de precio no se relaciona con la 

exportación de ají páprika al mercado de México, 2023. Por otro lado, el coeficiente de 

correlación es de r = 0.252, lo que sugiere que las variables se relacionan en un nivel positivo 

bajo (véase Tabla 8). 
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Comprobación de la tercera hipótesis específica  

La tercera hipótesis específica de la investigación es “La estrategia de plaza se 

relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de México, 2023”. 

Hipótesis nula (Ho): La estrategia de plaza no se relaciona con la exportación de ají 

páprika al mercado de México, 2023. 

Hipótesis alterna (H1): La estrategia de plaza se relaciona con la exportación de ají 

páprika al mercado de México, 2023. 

Para la ejecución de la prueba se ha utilizado un α igual a 0.05. 

Tabla 12  

Correlación Estrategia de Plaza y Exportación 

Correlaciones 

 Plaza Exportación 

 

Rho de 

Spearman 

Plaza Coeficiente de correlación 1.000 .377 

Sig. (bilateral) . .092 

N 21 21 

Exportación Coeficiente de correlación .377 1.000 

Sig. (bilateral) .092 . 

N 21 21 

 

En la tabla 12, se muestra un p-valor de 0.092, mayor a 0.050, por ende, se admite la 

hipótesis nula, es decir, la estrategia de plaza no se relaciona con la exportación de ají páprika 

al mercado de México, 2023. Además, el coeficiente de correlación es de r = 0.377, esto 

indica que las variables se relacionan en un nivel positivo bajo (véase Tabla 8). 
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Comprobación de la cuarta hipótesis específica  

La cuarta hipótesis específica de la investigación es “La estrategia de promoción se 

relaciona con la exportación de ají páprika al mercado de México, 2023”. 

Hipótesis nula (Ho): La estrategia de promoción no se relaciona con la exportación 

de ají páprika al mercado de México, 2023. 

 Hipótesis alterna (H1): La estrategia de promoción se relaciona con la exportación 

de ají páprika al mercado de México, 2023. 

Para la ejecución de la prueba se ha utilizado un α igual a 0.05. 

Tabla 13  

Correlación Estrategia de Promoción y Exportación 

Correlaciones 

 Promoción Exportación 

 

 Rho de 

Spearman 

 

Promoción 

Coeficiente de correlación 1.000 .422 

Sig. (bilateral) . .057 

N 21 21 

 

Exportación 

 Coeficiente de 

correlación 

.422 1.000 

Sig. (bilateral) .057 . 

N 21 21 

 

 Como se observa en la tabla 13, el p-valor es de 0.057, mayor a 0.050, por 

consiguiente, se aprueba la hipótesis nula, es decir, la estrategia de promoción no se relaciona 

con la exportación de ají páprika al mercado de México, 2023. Además, el coeficiente de 

correlación es de r = 0.422, lo cual demuestra que las variables se relacionan en un nivel 

positivo moderado (véase Tabla 8). 
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 Alfa de Cronbach 

Tabla 14  

Estadísticas de fiabilidad Marketing Mix 

Alfa de Cronbach N de elementos 

0.907 19 

 

De acuerdo con la tabla 14, la variable Marketing Mix tiene un coeficiente de alfa de 

Cronbach de 0.907, superior a 0.9. Esto demuestra que hay una consistencia interna 

excelente, lo cual significa que los ítems que conforman la variable son confiables. 

 

Tabla 15  

Estadísticas de fiabilidad Exportación 

Alfa de Cronbach N de elementos 

0.933 5 

 

En la tabla 15, se aprecia que la variable exportación tiene un coeficiente de alfa de 

Cronbach de 0.933, superior a 0.9. Lo cual indica que hay una consistencia interna excelente 

y que los ítems que conforman la variable también son confiables. 
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CAPÍTULO IV: DISCUSIÓN Y CONCLUSIONES 

4.1 Discusión  

Los resultados de la investigación indican que el Marketing Mix se relaciona 

positivamente con la exportación de páprika seca a México en el año 2023. Esta postura es 

apoyada por Lotfifard y Borojerdi (2018) y Hasani-Nasab y Shirazian (2019), quienes 

encontraron que la combinación de Marketing se relaciona y tiene una influencia positiva y 

significativa en el desempeño de las exportaciones. Además, Hasani-Nasab y Shirazian 

(2019) hallaron que las 4 estrategias pueden explicar el 60% de la variación en el desarrollo 

de las exportaciones. Sin embargo,  Bendezu et al. (2022) encontraron que el Marketing Mix 

con las exportaciones de aguaymanto guardan una relación positiva débil, puesto que 

obtuvieron un grado de correlación de 0.388. Por lo cual, se debe impulsar principalmente 

la estrategia de producto, a través de mejoras en el cultivo y la producción de la fruta, y la 

estrategia de promoción para contribuir con el desarrollo de las exportaciones.  

Con respecto a los resultados específicos, se identificó que la estrategia de producto 

se relaciona con las exportaciones de páprika seca a México en el año 2023, también en un 

nivel positivo moderado, ya que se obtuvo un coeficiente de correlación de 0.527. Este 

hallazgo es compartido por Njonjo et al. (2021), quienes en su artículo científico señalan que 

la estrategia de producto es la más importante y de mayor impacto en la implementación del 

Marketing Mix, por ende, tiene una relación significativa en el desempeño de las empresas 

exportadoras de productos frescos. 

Asimismo, se halló que la estrategia de precio no se relaciona con la exportación de 

páprika seca a México en el año 2023. La relación entre ambos es positiva baja, con un 

coeficiente de correlación de 0.252. Este resultado es respaldado por Cama Cuzcano (2018), 

quien en su investigación encontró que la estrategia de precio no guarda relación con el 
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desempeño de las exportaciones de quinua de las medianas y grandes empresas, ya que 

obtuvo un nivel de significancia mayor a 0.050, lo que llevó al rechazo la hipótesis alterna. 

Por otra parte, se determinó que la estrategia de plaza no se relaciona con la 

exportación de páprika seca a México en el año 2023. El grado de asociación entre ambos 

también es en un nivel positivo bajo, puesto que el coeficiente de correlación obtenido fue 

de 0.377. Este hallazgo difiere de la investigación realizada por Guillén Zanabria y Rosales 

Palacios (2023), quienes concluyeron que la dimensión plaza guarda relación con el 

desempeño exportador, ya que obtuvieron un nivel de significancia de 0.00 y un coeficiente 

de correlación de 0.721 que demuestra que existe una asociación positiva muy fuerte.   

Por último, se halló que la estrategia de promoción no se relaciona con la exportación 

de páprika seca a México en el año 2023. Se obtuvo un nivel de significancia de 0.057 que 

rechaza la hipótesis planteada en la investigación, y un coeficiente de correlación de 0.422 

que indica una asociación positiva moderada. Esta postura no es compartida por Vasylieva 

y James (2020), quienes identificaron que la estrategia de promoción es la más estandarizada 

dentro del Marketing Mix, por lo que tiene una influencia positiva en el desarrollo de las 

exportaciones mundiales de productos animales. Asimismo, Stocker y Pábli (2023) también 

demostraron que la estrategia de promoción es una de las dimensiones del Marketing Mix 

más influyente en el desempeño de las medianas y grandes empresas exportadoras, ya que 

en su análisis encontraron un efecto significativo (p- valor <0,001), fuerte y positivo. 

4.2 Limitaciones  

Las limitaciones presentadas en el estudio son la excepción de algunos indicadores 

en las dimensiones, como el servicio al cliente, los certificados del producto, y la 

participación en ferias y misiones comerciales. Asimismo, la realización del estudio desde 

el enfoque cuantitativo, analizando solo de manera estadística la correlación de las 
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estrategias de Marketing Mix con las exportaciones del producto. Por lo cual, se sugiere 

efectuar un estudio de enfoque mixto para profundizar de manera cualitativa, mediante 

entrevistas a expertos del sector, cómo las empresas realizan sus actividades de Marketing 

Mix para incrementar las exportaciones de páprika seca a los principales mercados de 

destino. 

Otras limitaciones presentadas son el tamaño muestral que, al ser reducido, no 

permite que los resultados sean generalizados; el acceso a información a algunas empresas 

y la delimitación del año de estudio. Por ello, se recomienda ampliar el período de estudios 

en futuras investigaciones para comprender a más empresas exportadoras de páprika seca 

con operaciones de comercio exterior constante. Esto permitirá obtener un tamaño de 

población y muestra más consistentes. 

4.3 Implicancias 

Dentro de las implicancias prácticas, las empresas exportadoras requieren del Marketing 

Mix para poder posicionar de manera estratégica sus productos en los mercados 

internacionales. El estudio sugiere que la realización de un análisis de Marketing Mix 

permite medir objetivamente qué estrategia o estrategias están funcionando efectivamente y 

cuáles son las que se necesitan rediseñarse para maximizar el rendimiento de las 

exportaciones. Por ello, las empresas podrían aplicar esta herramienta a nivel interno para 

conocer sus estrategias fortalecidas y los aspectos bien desarrollados, como la calidad o 

promoción del producto, y replantear o mejorar aquellas que aún no han logrado generar un 

impacto significativo en su rendimiento exportador. Por otro lado, las entidades públicas de 

promoción a la exportación pueden realizar un estudio de Marketing Mix como una 

herramienta de análisis comercial para conocer, a nivel macro, cómo la industria exportadora 



 “Marketing Mix en la exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023”  

Escobar Pacheco, E. 
Pág. 

46 

 

de páprika seca está aplicando sus estrategias y con ello contribuir a dar directrices de mejora 

a las empresas operativas y empresas nuevas. 

4.4 Conclusiones 

En el presente estudio se ha determinado que el Marketing Mix se relaciona con las 

exportaciones de páprika seca a México, 2023 en un nivel positivo moderado. Con respecto 

a los objetivos específicos se ha encontrado que la estrategia de producto se relaciona con 

las exportaciones de paprika seca a México, también en un nivel positivo moderado, y los 

indicadores más influyentes son la calidad, la variedad, la marca y el diseño. 

 Además, se determinó que la estrategia de precio no se relaciona con las 

exportaciones de páprika seca a México y que la asociación entre ambos es en un nivel 

positivo bajo, asimismo, el indicador con menor puntaje es la concesión de crédito.  

En cuanto a la estrategia de plaza, se comprobó que tampoco se relaciona con las 

exportaciones de páprika seca a México, al rechazarse la hipótesis y tener un grado de 

correlación también positivo bajo. En esta estrategia el presupuesto de distribución es el 

indicador con menor puntuación. 

Finalmente, se demostró que la estrategia de promoción no guarda relación con las 

exportaciones de páprika seca a México, puesto que también se rechazó la hipótesis alterna, 

aunque se obtuvo una asociación positiva moderada. Además, entre los indicadores con 

menores puntajes obtenidos están los canales de medios de publicidad y el énfasis en las 

relaciones públicas.  
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Anexos 

ANEXO N° 1. Operacionalización de las variables 

VARIABLES DEFINICIÓN CONCEPTUAL DIMENSIONES INDICADORES ITEMS 

Marketing Mix Es un grupo de actividades que las empresas pueden 

efectuar para ofrecer valor a sus clientes y atraer más 

consumidores, estas herramientas se agrupan en 4 

variables, las cuales comprenden: producto, precio, 

plaza y promoción (Kotler et al., 2019). 

Producto 
Marca  

Diseño 

Etiquetado 

Variedad 

Calidad 

Pregunta 1 

Pregunta 2 

Pregunta 3 

Pregunta 4 

Pregunta 5 

Promoción  
Tema publicitario 

Canales de medios de 

publicidad 

Objetivos de promoción 

Presupuesto para 

promoción 

Énfasis en relación pública 

Marketing directo  

 

Pregunta 6 

Pregunta 7 

Pregunta 8 

Pregunta 9 

Pregunta 10 

Pregunta 11 

 

Precio 
Estrategia de precio 

Concesión de crédito 

Política de descuento de 

precio 

Márgenes 

Pregunta 12 

Pregunta 13 

Pregunta 14 

Pregunta 15 

Plaza 
Criterios de selección 

Estrategia de transporte 

Presupuesto de distribución 

Pregunta 16 

Pregunta 17 

Pregunta 18 

Pregunta 19 
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Fuente: Adaptado de Cama Cuzcano (2018)

Red de distribución 

Exportación Es la transacción internacional de un producto o 

servicio de una empresa residente en un país hacia 

otra empresa ubicada en otro país. Existen dos 

formas de exportación: directa e indirecta (Daniels 

et al., 2018, p.15). 

 

 

Ventas de 

exportación 

 

 

 

Volumen de exportación 

Cuota de mercado de 

exportación 

Promedio anual de 

exportación 

 

Pregunta 20 

Pregunta 21 

Pregunta 22 

Rentabilidad de 

exportación 

Satisfacción de la 

rentabilidad 

Promedio de la rentabilidad 

 

Pregunta 23 

Pregunta 24 
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 ANEXO N° 2. Matriz de consistencia 

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPÓTESIS GENERAL VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGÍA 

¿Existe relación del Marketing 

Mix con la exportación de ají 

páprika al mercado de México, 

2023?   

Determinar la relación del 

Marketing Mix con la 

exportación de ají páprika 

mercado de México, 2023.   

 

El Marketing Mix se relaciona 

con la exportación de ají páprika 

al mercado de México, 2023.  

 

 

 

 

 

 

 

 

Marketing Mix 

Producto 
Marca  

Diseño 

Etiquetado 

Variedad 

Calidad 

Tipo de 

investigación  

Descriptivo 

Correlacional 

 

Diseño de 

investigación  

No experimental 

  

Enfoque de 

investigación  

Cuantitativo 

 

Población  

38 empresas 

 

 Muestra   

21 empresas  

Promoción 
Tema publicitario 

Canales de medios de 

publicidad 

Objetivos de promoción 

Presupuesto para 

promoción 

Énfasis en relación 

pública 

Marketing directo  

Precio 
Estrategia de precio 

Concesión de crédito 

Política de descuento de 

precio 

Márgenes 

Plaza 
Criterios de selección 

Estrategia de transporte 

Presupuesto de 

distribución 

Red de distribución 
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PROBLEMAS 

ESPECÍFICOS 

OBJETIVOS 

ESPECÍFICOS 

HIPÓTESIS ESPECÍFICAS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES  

1. ¿Existe relación de la 

estrategia de producto con la 

exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023?  

2. ¿Existe relación de la 

estrategia de precio con la 

exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023?   

3. ¿Existe relación de la 

estrategia de plaza con la 

exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023?   

4. ¿Existe relación de la 

estrategia de promoción con la 

exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023?   

 

 

1.Determinar la relación de la 

estrategia de producto con la 

exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.   

2.Determinar la relación de la 

estrategia de precio con la 

exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.    

3.Determinar la relación de la 

estrategia de plaza con la 

exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.   

4.Determinar la relación de la 

estrategia de promoción con la 

exportación de ají páprika al 

mercado de México, 2023.  

1. La estrategia de producto se 

relaciona con la exportación de 

ají páprika al mercado de 

México, 2023.   

 

2. La estrategia de precio se 

relaciona con la exportación de 

ají páprika al mercado de 

México, 2023.   

 

3. La estrategia de plaza se 

relaciona con la exportación de 

ají páprika al mercado de 

México, 2023.   

 

4. La estrategia de promoción se 

relaciona con la exportación de 

ají páprika al mercado de 

México, 2023. 

 

 

 

 

Exportación 

 

Ventas de 

exportación 

Volumen de 

exportación 

Cuota de mercado de 

exportación 

Promedio anual de 

exportación 

 

Rentabilidad de 

exportación 

Satisfacción de la 

rentabilidad 

Promedio de la 

rentabilidad 

 

 

Fuente: Adaptado de Cama Cuzcano (2018)  
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ANEXO N° 3. Empresas participantes en la investigación 

RUC EMPRESAS 

20603506414 Valles Andinos del Perú E.I.R.L. 

20571599873 Inkas Foods E.I.R.L. 

20542089106 S & M Foods S.A.C. 

20555282339 Consorcio del Valle S.A.C 

20600643445 Agroprocesos Cadiza Export S.A.C. 

20601143411 Peruvian Capsicum Exporters S.A.C. 

20600791771 Agro Industrial Inka World S.A.C. 

20606421011 Agronegocios Paprik S.A.C. 

20556450600 Agroexportadora Sol de Olmos S.A.C. 

20522945928 Arbayaza Export S.A.C. 

20606299398 Grupo Araya S.A.C. 

20605162836 Hortis Seeds S.R.L.  -  Hortis S.R.L. 

20609533359 Pimientos Naturales del Perú S.A.C 

20602359141 Corporación Ají Norte S.A.C. 

20533960546 Agrocomercializadora Fortaleza Export S.A.C. 

20607787108 Paramonga Land Export Empresa Individual de Responsabilidad Limitada 

20611047500 Grupo Cortes del Campo S.A.C 

20610855912 Peruvian Organic Lands S.A.C. 

20607168823 Alimentos Procesados Agrícolas S.A.C. 

20610249851 G & L Foods S.A.C. 

20602717705 Corporación agrícola Perunor S.A.C. 
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ANEXO N° 4. Encuesta 
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