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RESUMEN EJECUTIVO 

 

 

Este proyecto nace con la idea de ofrecer una bebida diferenciada al mercado 

estadounidense, donde se contribuya a la tendencia de consumo natural y saludable. La 

población está cambiando los hábitos de consumo en bebidas, reduciendo el gusto por 

las bebidas gasificadas, con preservantes y sabores estándar que son procesados con 

mucho químico. Adicional a ello, se preocupan por la contaminación del Medio 

Ambiente donde buscan reducir la compra de envases de plástico. 

Cada vez hay más consumo de bebidas como agua y jugos naturales que ofrecen 

saciar la sed y refrescar de manera saludable, es por eso que el producto de Té de 

Arándanos es una bebida que compone lo natural y saludable con un sabor diferente que 

proviene de la fruta que es muy valorada y consumida como producto tradicional en el 

mercado destino. Además, el envase innovador genera confianza al cliente con respecto 

al producto. 

En Estados Unidos, el consumo de “Té Listo para Tomar” está aumentando a 

través de los años el cual proyecta un mercado interesante para introducir el producto. 

Para empezar la comercialización, Los Ángeles es fuerte por ser una de las ciudades con 

mayor población (4 millones). Luego se considerará la expansión en todo el país 

conforme a las ventas proyectadas. Se destaca los acuerdos comerciales que tienen 

ambos países para la comercialización de productos.  

El plan es producirlo en Perú y comercializarlo a Estados Unidos por medio de 

un distribuidor que llegue a tiendas retail, gasolineras y puntos de venta donde el cliente 

final puede conseguirlas.   

Las estrategias que se evalúa para lanzar el Té de Arándanos es enfocarlo en un 

producto nuevo, introducirlo en un mercado ya existente que ofrece diferenciación 

adaptado al consumidor moderno que busca saciar la sed y mejorar la calidad de vida.   
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DESCRIPCION DEL PRODUCTO 

 

 

El producto que se va a comercializar es Té de Arándanos, el cual es una bebida 

refrescante, natural, sin preservantes y saludable lista para tomar compuesta por agua 

tratada, extracto natural de arándanos, panela, saborizante natural y vitamina C. Va 

dirigido a jóvenes y adultos de cualquier género que desee refrescarse todo el año y 

decida probar una bebida diferente a los tradicionales; té de limón, durazno, entre otros. 

El producto nace debido a los cambios de hábitos de consumo en la población 

estadounidense. El consumo de bebidas gasificadas y con colorantes ha disminuido 

dando una oportunidad a los productos naturales y libres de químicos. El Té de 

Arándanos al ser natural cuenta con propiedades saludables y nutricionales que aportan 

al bienestar de las personas y sirve como un componente a una dieta balanceada y 

alimentación saludable. La presentación del producto es un envase de vidrio eco 

amigable no retornable de 450 ml con tapa biodegradable, diseños de alto relieve sobre 

la cultura peruana y etiquetado con la marca de la empresa Andean Drinks. El producto 

se ofrecerá en una presentación práctica y lista para el consumo inmediato. 

Figura 1.1 

Presentación del producto Té de Arándanos

  

Elaboración Propia.  



 

3 
 

CAPÍTULO I: ASPECTOS GENERALES  

 

 

1.1 Perfil del mercado de destino 

El siguiente análisis busca direccionar el perfil del mercado en contraste con las fuerzas 

PESTE para tener claro el lanzamiento del Té de Arándanos en los Estados Unidos. 

1.1.1 Análisis PESTE 

El presente análisis PESTE aportará mayor información sobre el entorno que rodea el 

destino elegido, Los Ángeles – Estados Unidos con el objetivo de conocer las fuerzas no 

controlables propias del país y así definir cuáles son relevantes para efectos del plan de 

negocios. 

1.1.1.1 Fuerzas Políticas 

“Estados Unidos constituye una república federal constitucional, con un régimen 

presidencialista como forma de gobierno basado en la separación de poderes en tres 

ramas: ejecutivo, legislativo y judicial”. (Santander Trade, 2018. Recuperado de 

https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/estados-unidos/politica-y-

economia). Desde la toma de posesión del presidente Trump en enero de 2017, los 

cambios en la política de Estados Unidos han sido algo impredecibles. Para 2018, se 

espera que esto continúe y podría incluir cambios en el comercio global, con China como 

un objetivo clave.  

Según reporte de Marsh1 (2018) Estados Unidos cuenta con una estabilidad 

política de 85 puntos dentro de un rango de 0-100 puntos a nivel mundial, tal como se 

puede observar en la siguiente ilustración:  

 

                                                           
1 Marsh: Es el líder global en corretaje de seguros y administración de riesgos, proveyendo soluciones 

globales, nacionales y por industria. 
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Tabla 1.1 

Índice de riesgos en Estados Unidos 2018 

País Índice de Riesgo Puntaje 

Estados Unidos 

Índice de Riesgo País  78.7 

Índice de Riesgo Operacional 77.5 

Índice de Riesgo Político  85 

Índice de Riesgo Económico 73.3 

Nota: Índice de riesgos en Estados Unidos enfatizando el riesgo político en el año 2018. 

Fuente: Marsh. (2018). Political Risk Map. 

Elaboración Propia. 

En conclusión, a pesar de que el actual gobierno es republicano se considera a 

Estados Unidos como un país estable políticamente, dónde no se tendrá restricciones de 

ingresar el producto cumpliendo con las certificaciones respectivas.  

1.1.1.2 Fuerzas Económicas  

Estados Unidos es la primera economía mundial por delante de China. Según el siguiente 

cuadro se puede observar el crecimiento económico a través de los años.  

Tabla 1.2 

Indicadores económicos de Estados Unidos 2015-2019 

Indicadores 2015 2016 2017 2018 2019 

PBI (miles de millones de 

USD) 
18.120,70 18.624,45 19.362,13 20.199,96 21.024,42 

PBI per cápita (USD) 56.437 57.608 59.495 61.687 63.81 

Nota: Indicadores económicos de Estados Unidos en últimos 5 años.  

Fuente: Santander Trade. (2018). Estados Unidos: Política y Economía.  

Elaboración Propia. 

La economía estadounidense creció 2,3% en 2017, por sobre la cifra de 1,5% de 

2016. Este crecimiento fue en parte por un alza de las importaciones en el último cuarto 

del año (fue la mayor alza de las importaciones en siete años). El gasto de los 
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consumidores, que representa más de dos tercios de la actividad económica de EEUU, 

creció continuamente en 2017, y debiera mantener esta línea gracias al aumento de la 

riqueza de los hogares, gracias al repunte bursátil y el alza del valor de la vivienda, los 

recortes fiscales y el crecimiento de los salarios –considerando que las compañías 

compiten por los trabajadores y algunos estados subieron el sueldo mínimo. (Santander 

Trade, 2018). Para el año 2018, los economistas anuncian un crecimiento del PIB de 2-

3%, impulsado en parte por un dólar debilitado, precios petroleros más elevados y una 

economía global fortalecida. 

1.1.1.3 Fuerzas Sociales 

En el ámbito social, se va enfocar en la proyección de consumo de bebidas naturales y 

saludables en los próximos 5 años.  

Tabla 1.3 

Indicadores de consumo de bebidas naturales y saludables en los próximos 5 años en 

millones de dólares (USD) 

País 2018 2019 2020 2021 2022 

China 39,413 42,145 45,278 48,656 52,269 

Japón 24,273 25,104 26,011 26,904 27,774 

Estados 

Unidos de 

América 

20,809 21,408 22,108 22,867 23,695 

Alemania 8,137 8,377 8,620 8,868 9,126 

Brasil 5,629 6,269 6,983 7,782 8,682 

Nota: Indicadores de consumo de bebidas naturales y saludables proyectado en los próximos 5 años.  

Fuente: Euromonitor. (2018). Naturally Healthy Beverages 2018-2022. 

Elaboración Propia. 

Como se puede observar en la tabla 1.3, se ve un crecimiento en consumo de 

bebidas naturales y saludables con un promedio de 22,000 millones de dólares que 

equivale a un 4% anual hasta el 2022 en el mercado estadounidense. Es el tercer país con 

esa proyección, por detrás de los asiáticos China y Japón. Muy por detrás se encuentran 
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Alemania que es el más importante en la región europea y le sigue el país sudamericano 

de Brasil. Se puede concluir que en los próximos años Estados Unidos aumentará la 

concientización social en el consumo de bebidas naturales y saludables, el cual genera 

confianza para el crecimiento del Té de Arándanos.  

1.1.1.4 Fuerzas Tecnológicas 

Estados Unidos es un país de primer mundo donde cada año demuestran creatividad e 

innovación en tecnología desde el desarrollo en productos hasta envases que no 

contaminen el Medio Ambiente.  

Tabla 1.4 

Indicadores de venta de Té Listo para Tomar en los próximos 5 años en unidades  

Tipo  2018 2019 2020 2021 2022 

Botellas de vidrio  625 652 673 686 698 

Envase metalizados 1,379 1,380 1,376 1,379 1,383 

Botellas de plástico 3,286 3,393 3,500 3,601 3,703 

Nota: Indicadores de Té Listo para Tomar proyectado en los próximos 5 años. 

Fuente: Euromonitor. (2018). Glass Bottle in USA 2018-2022. 

Elaboración Propia. 

Como se puede observar en el mercado norteamericano las ventas en unidades 

de Té Listo para Tomar en botella de vidrio aumenta en un 2% hasta el 2022. El 

crecimiento es favorable para la innovación de nuevos diseños en botella de vidrio 

aprovechando la inversión en tecnología.  
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1.1.1.5 Fuerzas Ambientales 

En el contexto ambiental, de acuerdo al Índice de Desempeño Ambiental del año 2018, 

donde se mide por indicadores como Salud Medioambiental y Vitalidad del Ecosistema, 

entre otros; Estados Unidos se encuentra en el puesto 27 con 71.29 puntos que se 

considera como un país consciente en el cuidado del medio ambiente, así como su 

preocupación con respecto al cambio climático. Aún tienen que trabajar para reducir 

contaminación en los aires y protección de ecosistemas. El producto es Eco Amigable, 

por el envase de vidrio que refleja inocuidad y cuidado del Medio Ambiente, dos fuerzas 

que motivan al consumidor a elegir productos con este tipo de envases frente a productos 

que utilizan envases de polietileno.  

1.1.2 Comportamiento del consumidor/comprador 

En el ámbito de las bebidas saludables, las góndolas de supermercados están ocupadas 

principalmente por bebidas carbonatadas, jugos y zumos con alto contenido de azúcar, 

extractos y combinaciones de frutas y agua mineral. No existe una oferta sólida y con 

productos posicionados de Té en botella con sabores que el consumidor pueda encontrar 

para satisfacer su necesidad.  

La alternativa de solución que se propone es entregar al consumidor una bebida 

refrescante, natural y saludable con sabor a arándano que funcione como un producto 

diferenciado e innovador por su envase y sabor.  

El problema que encontramos se describe de la siguiente manera: 

Tabla 1.5 

Identificación del problema 

Público Objetivo ¿Qué necesitan? Con el objetivo de … 

1.- Personas con hábito de consumo de 

productos naturales y saludable 
Una bebida 

refrescante y 

natural 

Componente en la dieta balanceada y 

alimentación sana. 

2.- Personas que buscan otras alternativas de 

sabor diferenciado. 

Migrar el consumo hacia otras categorías de 

bebidas. 
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Público Objetivo ¿Qué necesitan? Con el objetivo de … 

3.- Personas con consciencia al daño que 

hace el consumo de bebidas artificiales.  

Satisfacer al consumidor con una bebida de un 

sabor diferente y agradable. 

Nota: Identificación del problema para el público objetivo. 

Elaboración Propia. 

El problema objeto de esta investigación es definir una estrategia de 

comercialización de nuestro producto en el mercado destino de tal forma que el 

consumidor final reconozca la calidad del producto peruano y lo incluya dentro de su 

canasta de posibilidades de compra y así lograr la recompra y fidelización de los 

consumidores. Dentro de la identificación del problema, se tiene como principal punto 

la determinación de las características de la oferta, esto va de la mano con el formato del 

producto que el canal quiere y demanda en los consumidores finales, así como el precio 

final. Para esto se va desarrollar una estrategia de comercialización que impulse al 

producto a través del canal y ganar participación de mercado frente a los competidores. 

La tendencia en los últimos años de Té Listo para Tomar desde el año 2013 se ve 

una tendencia de crecimiento aproximado de 3% anual. En cambio, el Té Gasificado 

Listo para Tomar tuvo un crecimiento aproximado de 26% hasta el año 2017. 

Tabla 1.6 

Volumen de consumo de Té en Estados Unidos (millones de litros) 

Ítem 2013 2014 2015 2016 2017 

Té gasificado listo para tomar  16 22.9 39.4 49.5 66.5 

Té listo para tomar 2827.9 2930.3 3147.2 3330.1 3423.2 

Nota: Volumen de consumo de Té en Estados Unidos desde el año 2013 – 2017. 

Fuente: Euromonitor. (2018). RTD Tea in USA 2013-2017.  

Elaboración Propia. 

La proyección de consumo de Té hasta el 2022 se observa en el siguiente cuadro:  
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Tabla 1.7 

Volumen de consumo de Té proyectado al 2022 en USA (millones de litros) 

Ítem 2018 2019 2020 2021 2022 

Té gasificado listo para tomar  83.2 98.3 110.5 120.3 128.3 

Té listo para tomar 3511.7 3592.2 3666.6 3738.4 3808.3 

Nota: Volumen de consumo de Té en Estados Unidos proyectado hasta el 2022. 

Fuente: Euromonitor. (2018). RTD Tea in USA 2018-2022. 

Elaboración Propia. 

En los próximos 5 años se ve una tendencia de crecimiento de consumo de Té 

Listo para Tomar de 2% anual. Por su parte el Té Gasificado Listo para Tomar tiene una 

proyección de crecimiento desacelerado de 6% anual aproximadamente. 

Se concluye que desde el 2013 hasta los 2022 ambos tipos de bebidas crecen, 

pero el consumo en litros va ser siempre mayor en Té Listo para Tomar, por lo que vemos 

una oportunidad de ingresar al mercado enfatizándonos en un Té Natural Sin Gas Listo 

para Tomar. 

1.1.3 Requisitos de acceso 

Estados Unidos cuenta con un Acuerdo de Promoción Comercial con Perú que se firmó 

el 12 de abril del 2006 y entró en vigencia el 1 de febrero 2009. En el acuerdo se 

negociaron los siguientes capítulos: Trato Nacional y Acceso a Mercados, Textiles y 

Vestido, Reglas de Origen, Administración Aduanera y Facilitación del Comercio, 

Medidas Sanitarias y Fitosanitarias, Obstáculos Técnicos al Comercio, Defensa 

Comercial, Contratación Pública, Inversión, Comercio Transfronterizo de Servicios, 

Servicios financieros, Políticas de Competencia, Telecomunicaciones, Comercio 

Electrónico, Derechos de Propiedad Intelectual, Laboral, Medio Ambiente, 

Transparencia, Fortalecimiento de Capacidades Comerciales, Solución de 

Controversias. 
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La Administración de Alimentos y Medicamentos (FDA) es la entidad encargada 

de establecer y verificar el cumplimiento de regulaciones para garantizar la seguridad, 

de los alimentos, medicamentos y cosméticos que se consumen en los Estados Unidos. 

La FDA administra los siguientes aspectos:  

 Cumplimiento de la Ley contra el Bioterrorismo  

 Alimentos envasados de baja acidez y acidificados (LACF/AF)  

 Aditivos e ingredientes alimentarios  

 Etiquetado y envasado de alimentos procesados  

 Alimentos preparados que contengan menos de 2% de contenido cárnico (Los 

que tienen mayor contenido son regulados por el FSIS)  

 Mariscos y pescados  

 Huevo en cáscara (los ovoproductos son regulados por el FSIS)  

 Inspección de los límites máximos de residuos de plaguicidas, medicamentos 

veterinarios, metales pesados y demás contaminantes, conforme a lo 

establecido por la Agencia de Protección Ambiental (EPA) 

Para la exportación del producto e ingreso a Estados Unidos se debe cumplir con 

la siguiente documentación:  

 Conocimiento del embarque. 

 Factura comercial. 

 Manifiesto de carga. 

 Lista de bienes.  

Todo producto alimenticio que se comercialice en los EE.UU. debe llevar un 

rótulo que cumpla la normativa que se encuentra en el Código de Regulaciones Federales 

(Título 21, Parte 101 “Food Labeling”. 21 CFR 101). De lo contrario, las autoridades 

prohibirán la entrada del producto en su territorio. 

Cabe resaltar que con Estados Unidos el Acuerdo de Promoción Comercial 

(APC) Perú – EEUU “ha empezado ya a permitirnos potenciar el desarrollo económico 

del Perú a través del comercio, con expectativas de comercio nunca antes 
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experimentadas, teniendo de forma consolidada un acceso perenne a mercados muy 

grandes.” (Mincetur, 2018. Acuerdos Comerciales). 

Figura 1.2 

Noticia Diario Gestión sobre el TLC en el 2018 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Noticia Diario Gestión el 07 de febrero del 2018. 

Fuente: Gestión (2018) 

"El secretario resaltó que el comercio entre los dos países ha incrementado casi 

en 60% como resultado del acuerdo, desde los US$ 9,000 millones en el 2009 hasta US$ 

16,000 millones en el 2017". (Diario Gestión. 07 de febrero de 2018). 

1.1.4 Análisis de la demanda (tamaño de mercado, mercado objetivo) 

Para el análisis se puede observar el consumo de Té Listo para Tomar en el año 2017 

por región en la siguiente ilustración. 
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Figura 1.3 

Consumo de Té Listo para Tomar en el 2017 por región (millones de litros) 

Nota: Consumo de Té Listo para Tomar por región en el año 2017. 

Fuente: Euromonitor. (2018). Consumer RTD Tea Market Sizes 2017. 

Elaboración Propia. 

Según Euromonitor2, se puede observar el consumo de Té Listo para Tomar en 

América del Norte es de 3,889 millones de litros que equivale al 10.52% del consumo 

mundial, siendo éste el segundo. Con mayor proporción y ventaja está Asia Pacífico con 

26,304 millones de litros que equivale a 71.15% del consumo mundial. 

                                                           
2 Euromonitor: Plataforma de investigación de mercado estratégica independiente. 
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Figura 1.4 

Tendencia de consumo de Té Listo para Tomar proyectado al 2022 (millones de litros) 

Nota: Tendencia de Té Listo para Tomar por consumo proyectado al 2022. 

Fuente: Euromonitor. (2018). RTD Tea Market Size in USA 2013-2022. 

Elaboración Propia. 

Tal como podemos observar de los 3,889 millones de litros en América del Norte, 

Estados Unidos cuenta con 3,423.2 millones de litros en el año 2017 que equivale a 88% 

del total. Con esto podemos concluir que el mayor consumidor de Té Listo para Tomar 

en América del Norte es Estados Unidos.  

Adicionalmente, las exportaciones peruanas en el producto de arándanos, dando 

como resultado el siguiente cuadro.  

Tabla 1.8 

Exportaciones peruanas de arándanos en el año 2017 

País 

Valor Exportado en 

2017 (miles de 

USD) 

Participación de 

las exportaciones 

para Perú (%) 

Cantidad 

Exportada en 2017 

Unidad de 

medida 

Mundo 421,627.00 100% 72,933.00 Toneladas 

Estados Unidos de 

América 
164,105.00 39% 24,154.00 Toneladas 
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País 

Valor Exportado en 

2017 (miles de 

USD) 

Participación de 

las exportaciones 

para Perú (%) 

Cantidad 

Exportada en 2017 

Unidad de 

medida 

Países Bajos 120,201.00 29% 20,072.00 Toneladas 

Reino Unido 44,199.00 11% 781.00 Toneladas 

China 34,686.00 8% 4,181.00 Toneladas 

Nota: Exportaciones peruanas de arándanos a los cuatro primeros países en el año 2017. 

Fuente: Trade Map. (2018). Exportaciones Peruanas de Arándanos al mundo 2017. Lista de importadores 

para el producto seleccionado: 081040 Arándanos rojos, mirtillos y demás frutos del género 

vaccinium, frescos – Volumen. 

Elaboración Propia. 

En la tabla se puede observar que Estados Unidos es el principal importador de 

arándanos con el 38.90% del total de exportaciones peruanas de dicho producto. En el 

último año se exportó 20,072 toneladas de arándanos que equivale a USD 164´105,000. 

En cuanto a las exportaciones peruanas de la P.A. 2202900000 Bebidas no 

alcohólicas el panorama es diferente.  

Tabla 1.9 

Exportaciones peruanas de bebidas no alcohólicas en el año 2017 

Importadores 

Valor exportado en 

2017 (miles de 

USD) 

Participación de 

las exportaciones 

para Perú (%) 

Cantidad 

exportada en 2017 

Unidad de 

medida 

Mundo 8637 100 7390 Toneladas 

Haití 5231 60,6 3915 Toneladas 

Bolivia, Estado 

Plurinacional de 
778 9 725 Toneladas 

Estados Unidos de 

América 
538 6,2 439 Toneladas 

Paraguay 397 4,6 568 Toneladas 

Nota: Exportaciones peruanas de bebidas no alcohólicas a los 4 primeros países en el año 2017. 

Fuente: Trade Map. (2018). Lista de importadores para el producto seleccionado: 220290 Bebidas no 

alcohólicas – Volumen. 

Elaboración Propia. 
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Se puede observar que Estados Unidos importó el 6% de las exportaciones de 

bebidas no alcohólicas, ocupando el tercer lugar de la lista en el ranking. Haití es el país 

con mayor porcentaje de importación con 60%.  

Las exportaciones de arándanos crecen aceleradamente, pero en el caso de 

bebidas no alcohólicas crece más desacelerada. Se proyecta crecimiento en ambas 

partidas que es la base del producto.  

1.1.5 Dimensiones claves del mercado (precios, canales, competencia, otros) 

Dentro del mercado norte americano hay una diversidad de marcas de Té Listo para 

Tomar disponible en supermercados, tiendas, gasolineras, áreas de descanso, etc. Entre 

las marcas más destacadas en consumo se encuentran en el siguiente cuadro.  

Tabla 1.10 

Volumen en consumo de Té Listo para Tomar por marcas 2014-2017 (%) 

Marca Empresa  

Años 

2014 2015 2016 2017 

AriZona AriZona Beverage Co LLC 16.9% 16.1% 1.0% 14.3% 

Pure Leaf Pepsi - Lipton Tea 8.0% 9.8% 11.5% 10.9% 

Gold Peak Coca - Cola Co 5.6% 7.1% 8.7% 10.5% 

Brisk Pepsi - Lipton Tea 11.7% 10.5% 10.3% 9.9% 

Lipton Pepsi - Lipton Tea 10.2% 1.4% 10.1% 9.5% 

Snapple Dr Pepper Snapple Group 7.5% 7.3% 6.9% 6.8% 

Otros Otros  40.1% 47.8% 37.5% 38.1% 

Nota: Volumen de consumo de Té Listo para Tomar desde el 2014-2017 por marcas. 

Fuente: Euromonitor. (2018). RTD Tea Brand Shares in USA 2014-2017. 

Elaboración Propia 

En el cuadro se puede observar que la marca con mayor porcentaje de consumo 

es Arizona de la empresa AriZona Beverage Co LLC con 14.30%, en segundo lugar, 

Pure Leaf de Pepsi – Lipton Tea con 10.90% y tercero Gold Peak de la empresa Coca-

Cola Co con 10.50%.  
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Hay una variedad de marcas en el mercado americano donde ha sido muy variable 

el crecimiento de las bebidas; por ejemplo, Brisk de la empresa Pepsi – Lipton Tea tuvo 

el tercer lugar desde el año 2014 hasta el 2016, luego paso al cuarto lugar con 9.90% del 

consumo. En Otros consideramos diferentes marcas que están repartidas entre Coca-

Cola Co, Nestlé USA Inc, Dr Pepper Snapple Group, Monster Beverage Corp, entre 

otros.  

En cuanto a precios en Walmart3, el Té Listo para Tomar varía de acuerdo a la 

marca, sabor, tamaño, envase y necesidad especial (libre de azúcar, natural, orgánico, 

cero calorías, entre otros). 

Figura 1.5 

Té Listo para Tomar en diversos envases de Walmart 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Walmart (2018). Bottle Tea. 

Elaboración Propia. 

                                                           
3 Walmart: Es una corporación multinacional de tiendas de origen estadounidense, que opera cadenas de 

grandes almacenes de descuento y clubes de almacenes. 
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En la figura las marcas Brisk y Lipton tienen un precio de USD 1.48 de 

aproximadamente 15-20 oz, son en botella de plástico sabor a limón natural. Las marcas 

Gold Peak y Pure Leaf están alrededor de USD 1.60- USD 1.70, igual en botella de 

plástico, pero el diseño hace que esté 10 a 20 céntimos más que las marcas mencionadas 

al inicio. En el caso de Snapple por ser botella de vidrio el precio es de USD 2.30 – USD 

2.50 siempre y cuando sea de Green Tea o Black Tea, si fuera de mango o limón el precio 

sería aproximadamente USD 1.90- USD 2.00. Por último, el Té Listo para Tomar como 

el Green Tea de AriZona en botella de vidrio de 16 oz tiene un precio aproximado de 

USD 2.68 – USD 3.00. 

En conclusión, se observa que mientras más natural, saludable, tipo de envase 

(vidrio) y mejor presentación en diseño, el producto puede valorarse más.  

1.1.6 Análisis de la oferta (comportamiento de la oferta) 

El producto del arándano se produce en su mayoría en la costa peruana. De 

acuerdo a la Cámara de Comercio de Lima, la región con mayor producción es la 

Libertad con 76.40%, Lima con 8.30%, Lambayeque 7.20%, Ancash 3.30%, entre otros. 

La mayor producción se realiza en las épocas donde los principales productores a nivel 

mundial, en este caso Estados Unidos y Canadá y algunos países de la Unión Europea 

como Polonia, Alemania y Francia, no están en cosecha que son los meses de octubre a 

enero. La diferencia que en el Perú cuenta con gran capacidad geográfica para producir 

todo el año.   

Según los medios como el diario El Comercio, mencionan que la exportación de 

arándanos crecería 12% cada año. “La exportación de arándanos en los últimos dos años 

ha registrado altos niveles de crecimiento. En el 2014 los envíos de arándanos sumaron 

US$30 millones, mientras que en el 2016 el valor exportado ascendió a US$242 

millones. Es decir, que se ha logrado un crecimiento promedio anual de 186%, estimó el 

Instituto de Investigación y Desarrollo de Comercio Exterior de la Cámara de Comercio 

de Lima (CCL). Asimismo, la CCL destaca que la fruta tendría un crecimiento continuo 

superior al 12% para los próximos cuatro años, debido a una mayor demanda de nuestros 

principales mercados y al mayor rendimiento de la producción por más hectáreas 

https://elcomercio.pe/economia/peru/elcomercio.pe/noticias/exportaciones
https://elcomercio.pe/economia/peru/elcomercio.pe/noticias/arandanos
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sembradas. El principal mercado de destino de este producto es Estados Unidos, que 

representó el 54% de nuestras exportaciones de arándanos en el 2016, a pesar de que este 

destino uno de los más complicados debido a los requisitos fitosanitarios que se deben 

cumplir.”  Redacción EC. (2017,23 de noviembre). Diario El Comercio. Recuperado de 

https://elcomercio.pe/economia/peru/ccl-exportacion-arandanos-creceria-12-ano-

noticia-476052 

Figura 1.6 

Noticia Diario El Comercio en el año 2017 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Adaptado del Diario El Comercio el 23 de noviembre del 2017. 

Fuente: El Comercio (2017). CCL: Exportación de arándanos crecería un 12% cada año. 

Así mismo se analiza la oferta exportadora de la P.A. 2202900000 “Demás aguas 

y bebidas no alcohólicas, azucaradas, no gaseadas” al mercado americano. 

Tabla 1.11 

Principales exportadores peruanos de la P.A. 2202900000 a Estados Unidos en los 

últimos 5 años 

Exportador Total US$ FOB % Total L US$ / L 

GLORIA S A 2,096,946 70.89% 3,271,065 0.641 
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Exportador Total US$ FOB % Total L US$ / L 

BELMONT FOODS PERU S.A.C. 300,889 10.17% 300,947 1.000 

IMPORTADORA Y EXPORTADORA 

DOÑA ISABEL E. 
176,436 5.96% 167,116 1.056 

ORIUNDO TRADING S.A.C. 117,698 3.98% 66,431 1.772 

ORIUNDO EXPORT SOCIEDAD 

ANONIMA CERRADA - ORIUNDO 

EXPORT S.A.C. 

84,833 2.87% 75,401 1.125 

PROCESADORA CATALINA 

SOCIEDAD ANONIMA CE 
43,925 6.13% 21,948 2.001 

Nota: Principales exportadores peruanos en los últimos cinco años a Estados Unidos.  

Fuente: Euromonitor. (2018). RTD Tea Company Shares in Peru. 

Elaboración Propia 

Como se puede observar, el principal exportador en los últimos 5 años es 

GLORIA S.A. con 70.89% del total de las exportaciones. De acuerdo a Euromonitor, los 

principales productos por parte de la empresa son bebidas azucaradas con sabor a mango, 

maracuyá, piña, manzano, durazno y pera. Se puede concluir que las empresas grandes 

exportan bebidas elaboradas con frutas de frecuente consumo, el cual genera una 

oportunidad de exportación de una bebida saludable elaborado por un producto 

diferenciado como el arándano.  

1.1.7 Matriz del perfil competitivo 

La MPC es una herramienta de análisis que identifica a los competidores más 

importantes de una empresa y brinda información sobre sus fortalezas y debilidades, 

permite conocer el competidor que representa la mayor amenaza, así como poder 

desarrollar estrategias para fortalecer nuestra posición en el mercado de Los Ángeles-

Estados Unidos. 

Para la elaboración de esta matriz se consideraron una empresa local productora 

de Té Listo para Tomar Estados Unidos, una empresa internacional exportadora de la 

P.A. 0902300000 y una empresa peruana productora de Té Listo para Tomar peruana. 

Para determinar los factores claves de éxito de la industria de bebidas naturales y 

saludables, se evaluó el entorno del sector y la cultura del consumidor en Los Ángeles-
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Estados Unidos, para hallar los principales beneficios que busca en un producto. De 

acuerdo con la información obtenida de las empresas mencionadas, se va considerar los 

siguientes criterios que se presenta en el Anexo 1.  

Sobre la base de los criterios explicados, los resultados para las principales 

empresas comercializadoras de Té Listo para Tomar fueron los siguientes. 

Tabla 1.12 

Matriz de Perfil Competitivo 

Factores clave Peso 
Coca - Cola 

Co 
Res. 

AriZona 

Beverage Co 

LLC 

Res. 

La Cosecha 

Peruana SAC 

(Beberash) 

Res. 

Gama de productos 20% 3 0.6 4 0.8 2 0.4 

Calidad de los productos 40% 2 0.8 3 1.2 2 0.8 

Tecnología 20% 3 0.6 3 0.6 3 0.6 

Experiencia 10% 3 0.3 3 0.3 2 0.2 

Competitividad 10% 4 0.4 3 0.3 3 0.3 

Total 100%  2.7  3.2  2.3 

Nota: Matriz de perfil competitivo  

Elaboración Propia 

En la matriz se observa que las empresas cuentan con una amplia gama de 

productos, dándole el valor con la calidad que han ganado. Invierten en tecnología para 

mejorar sus procesos y el producto final. La experiencia por los años que llevan en el 

mercado hace que puedan variar sus precios haciéndolos más competitivos.  
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CAPÍTULO II: PLAN DE MARKETING Y 

COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL  

 

 

2.1 Planificación, objetivos y metas de Marketing Internacional 

Los objetivos con respecto al producto son los siguientes: 

 El primer año lograr ingresos de USD 1´000,000. 

 Del primer al quinto año haber aumentado las ventas en 15%. 

 Al segundo año, tener la capacidad financiera para invertir en un stand en 

ferias internacionales del sector en Los Ángeles-Estados Unidos.  

 Asistir como observador, mínimo anualmente a dos ferias relacionadas al 

sector. 

 Crear página web y página social donde se promocionen las propiedades del 

producto y captando como mínimo 500,000 usuarios en el primer año. 

 Convertir el producto en tendencia de consumo para el público objetivo.  

 Para el quinto año colocar la marca en un 50% de los consumidores (Top of 

Mind) 

El FODA a continuación, se va utilizar como origen de las estrategias planteadas 

para el producto. 
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Tabla 2.1 

Análisis FODA 

Fortalezas 

 Producto Natural, agradable y saludable. 

 Envase de vidrio biodegradable. 

 Producto con certificaciones 

internacionales. 

 Colaboradores eficientes para calidad del 

producto. 

 Promoción a la cultura peruana. 

 Resaltar el trabajo de los productores de 

arándanos.  

Oportunidades 

 TLC con USA donde el producto ingresa 

con Arancel 0%. 

 Las relaciones y la exportación de 

Arándanos de Perú a USA están 

creciendo. 

 Crecimiento económico en el país 

americano.  

 Mejor habito de alimentación en la 

población americana. 

 Precio económico con la mejor calidad. 

 Las empresas grandes exportadoras no 

exportan bebidas saludables en base a 

arándanos.  

Debilidades 

 Presupuesto limitado.  

 Altos costos de inversión que podría 

encarecer el producto. 

 Producto extranjero en un mercado con 

mucha competencia. 

 

Amenazas 

 Posibles cambios en el comportamiento 

del consumidor. 

 Mercado dominado por grandes empresas 

y marcas. 

 Producto sustituto con menor precio. 

 Huelga de los productores. 

 Incertidumbre política en el Perú. 

Nota: Matriz FODA para elaborar estrategias para la compañía y el proyecto. 

Elaboración Propia. 
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2.2 Estrategias comerciales de entrada al mercado 

Las estrategias para cumplir con los objetivos se encuentran en base a la Matriz Ansoff.  

Figura 2.1  

Matriz Ansoff 

Nota: Matriz Ansoff para fijar estrategia conforme al producto y mercado.  

Fuente: Economipedia. (2018). Matriz Ansoff. 

El producto de Té de Arándanos es un producto nuevo en un mercado ya existente 

de consumo de bebidas naturales, sin preservantes, refrescante, saludable y con un sabor 

diferenciado. La estrategia que se va a utilizar es desarrollo del producto. 

El punto de partida para el ingreso al mercado es la elaboración de un plan de 

presentación de producto que será llevado a cabo en un viaje comercial inicial. La 

estrategia principal de ingreso será asociarse con un distribuidor local por las siguientes 

razones: 

 Poseer una amplia cartera de clientes (Comercios mayoristas especializados 

en los que queremos colocar el Té de Arándanos). Nos garantiza una cobertura 

en punto de venta lo suficientemente atractiva para cumplir los objetivos de 

venta y rotación del producto. 
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 Elevado poder de negociación para el ingreso de productos nuevos. 

 Dar a conocer el producto mediante redes y publicidad digital. 

 Resaltar las cualidades y beneficios del producto. 

Otro punto importante es la elaboración de un calendario de visitas comerciales, 

para afianzar la relación comercial con el distribuidor, así como la evaluación de posibles 

clientes para armar un plan de venta directa, esto asegura mayor rentabilidad y la 

diversificación de los canales de distribución (Para no depender únicamente del 

distribuidor) sin afectar la relación comercial con el mismo. 

La ventaja de crear y afianzar una relación comercial con un distribuidor 

importante en el mercado objetivo, es justamente; la experiencia ganada en el terreno. 

Trabajar de la mano con un distribuidor importante e implementar ciertas actividades 

como promociones, go to market, activaciones, sampling y redes sociales, corresponden 

una gama de herramientas de comercialización que el distribuidor debe estar dispuesto 

a implementar.  

2.3 Estrategias de producto; plaza; precio y promoción internacional 

2.3.1 Producto 

El producto a ofrecer es Té de Arándanos, bebida refrescante, natural, listo para tomar, 

saludable y sabor diferenciado para satisfacer las necesidades de jóvenes y adultos con 

tendencia a tomar bebidas no gasificados ni sabores estándar. La estrategia del producto 

es la elaboración con las certificaciones aceptadas por el mercado americano, a su vez el 

envase de vidrio eco – amigable y tapa biodegradable, el cual brinda mayor confianza y 

seguridad a los consumidores de tomar una bebida bien preservada y que no contamina 

al medio ambiente. Adicionalmente, cuenta con diseños de la cultura peruana donde se 

va promocionar el Perú que incentive el turismo.  
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Tabla 2.2 

Propuesta de valor del producto 

PROPUESTA DE VALOR 

 
Empaque de Vidrio “Eco-Amigable” y Tapa 

“Biodegradable” 

El vidrio refleja inocuidad y cuidado de Medio 

Ambiente, dos fuerzas que motivan al consumidor a 

elegir productos con este tipo de envases frente a 

productos que utilizan envases de polietileno.  

 
Arándano Peruano: Fruto altamente valorado en 

el mercado americano. 

Se diferencia con un sabor nuevo de Té embotellado, 

teniendo como materia prima el Arándano altamente 

consumido y valorado en Estados Unidos. 

Actualmente existen pocas bebidas hechas en base a 

ese producto lo que coloca en un mercado potencial. 

 Endulzado con Panela. 

La panela es un endulzante muy potente que se obtiene 

al evaporar los jugos de caña de azúcar, es totalmente 

natural y no ha sufrido ningún proceso químico en su 

elaboración.  

El proceso se posiciona como una de las bebidas más 

saludables que el consumidor encontrará en los puntos 

de venta. 

Nota: Propuesta de valor del producto té de arándanos. 

Elaboración Propia. 
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2.3.2 Precio 

La estrategia de fijación de precio será seguir el precio del mercado para este tipo de 

productos exclusivos. El pricing es la mejor técnica, pues como se mencionó antes, es la 

mejora de un producto ya existente dirigido a un nicho específico. Que esté al alcance 

del consumidor. 

El método de pago será carta de crédito a 30 días desde la fecha de zarpe, pero 

se solicitará que se emita con una cláusula roja, en la cual se puede solicitar un adelanto 

del monto por cobrar, de esa manera la empresa no tendrá riesgo de liquidez para cubrir 

los costos de las operaciones. 

2.3.3 Plaza 

Los principales puntos de venta para el mercado de Té de Arándanos serán en los 

supermercados, tiendas, gasolineras, áreas de descanso, etc. Se piensa llegar a un 

promedio de 50 plazas donde llegue el distribuidor. Los principales puntos de venta para 

el mercado de Té de Arándanos serán en los supermercados, tiendas, gasolineras, áreas 

de descanso, etc. 

Alguno de los distribuidores más importantes que encontramos en Estados 

Unidos son: Supervalu, C&S Wholesale Grocers, Wakefern Food Corp y Nash Finch 

Co. 

La elección del distribuidor es clave dentro de la estrategia de ingreso pues será 

quien coloque el producto en el punto de venta y quien traslade la estrategia comercial a 

los comercios minoristas y especializados. 

En el siguiente flujo se muestra lo explicado: 
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Figura 2.2 

Flujo de distribución de Té de Arándanos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Flujo de distribución de Té de Arándanos desde el producto hasta el cliente final. 

Elaboración Propia. 

2.3.4 Promoción 

La promoción de ventas es un factor muy importante para estimular la compra de 

consumidores, se plantean las siguientes estrategias: 

Relaciones públicas:  

 Visitas continuas a nuestros clientes para fortalecer relaciones.  

 Ofrecer descuentos en fechas programadas.  

 Envío de muestras a los potenciales clientes del canal mayorista. 

Identidad Visual: 

 Promocionar la ventaja del envase de vidrio eco amigable y tapa 

biodegradable. 

 El etiquetado bien detallado con los componentes del producto y valor 

nutricional.  

Productor

Importador

Exportador

Tienda
Cliente 
Final
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 Diseño diferenciado de alto relieve con cultura peruana.  

Ferias: 

 Asistir a misiones comerciales del sector junto con otras empresas. Estas 

misiones son promovidas por PromPerú así como por instituciones 

privadas. 

 Asistencia a ferias comerciales al principio como observador y después 

como expositor. De preferencia en la Winter Fancy Food Show – San 

Francisco, Americas Food & Beverage Show & Conference – Miami. 

(Feriasinfo, 2018. Recuperado de https://www.feriasinfo.es/Ferias-

EstadosUnidos-R3167-T2-S1.html). 

2.4 Tácticas de e-commerce  

Para las tácticas de e-commerce se va utilizar las redes sociales Facebook, YouTube e 

Instagram, así como una página web con información sobre el producto, beneficios y su 

proceso de producción donde se va planificar lo siguiente:  

 Publicaciones interactivas que enganche a la gente con el producto. 

 Promocionar un concurso donde el público participe proponiendo nuevos diseños 

de la cultura peruana para el envase.  

 Invertir en Google Adwords donde el Té de Arándanos sea la primera búsqueda 

en bebidas saludables.  

2.5 Balance del plan de Marketing y Comercialización Internacional (costeo)  

En el siguiente cuadro se va realizar un presupuesto para invertir en el plan de marketing 

donde se considera las estrategias y los objetivos planteados para el producto de Té de 

Arándanos.  

 

 

 

https://www.nferias.com/
https://www.nferias.com/americas-food-beverage-show-conference/
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Figura 2.3 

Costeo del plan de Marketing y Comercialización Internacional.  

Objetivos Estrategias Acción KPI 
Frecuencia  

Anual 
Costo (USD) Costo Total 

1. Aumento anual de las 

ventas en un 3%. 

1. Equipo de 

Ventas 

Motivar con comisiones a la 

fuerza de ventas.   
12 800 9,600 

2. Sitio Web 
Actualizaciones constantes del 

sitio web   
4 100 400 

3. Presencia 

Online 

Empleo de Redes Sociales: 

Facebook y YouTube 

Cantidad de Seguidores 12 

200 2,400 Seguimiento de visitas 

mes a mes 
12 

2. Lograr un volumen 

estimado de ventas por 

más USD 1 millón de 

dólares en el primer 

año.  

1. Publicidad 

Adquirir la plataforma de pago 

Google Adwords con la 

finalidad de que seamos unos de 

los primeros en ser vistos. 

N° de visitas a la página 

web  
12 100 1,200 

2. Relaciones 

Públicas 

Participación en ferias 
N°de personas 

procedentes del evento 
2 1000 2,000 

Visitas continuas al cliente 

N°de personas 

procedentes de 

patrocinios 

3 1000 3,000 

3. Promoción 
Promociones  para la compra del 

producto 

Cantidad de 

consumidores 
30 20 600 

3. Convertir el producto 

en tendencia de 

consumo para el 

público objetivo 

1. Control 
Interacción  con el distribuidor 

para tomar acción  

Comentarios a 

favor/Total de 

comentarios 

12 50 600 

4. Al quinto año colocar 

la marca en un 50% 

(Top of Mind) 

1. Material 

Audiovisual 

Creación de videos donde se 

muestre la experiencia del 

consumidor frecuente 

N°de personas que han 

reproducido el video 
3 100 300 

2.Testimonios 

Los futuros clientes comenten 

en las redes sus testimonios y 

experiencias del producto 

Grado de difusión de los 

comentarios  
0 0 0 

Nota: Costo del plan de Marketing y Comercialización Internacional para el Té de Arándanos en Estados Unidos.  

Elaboración Propia. 
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Para incentivar el lanzamiento del producto y su comercialización, al ser un producto 

diferenciado a lo clásico que consumen en Los Ángeles – Estados Unidos, se espera 

hacer una inversión mensual en publicidad digital. Así mismo, participar en diferentes 

ferias y activaciones donde el consumidor pueda interactuar con el producto.  

Es muy importante mantener una buena relación con el distribuidor local en 

Estados Unidos para poder controlar la mercadería y a su vez el interés del consumidor, 

así se evita la merma y la distribución responsable.  

En el largo plazo, se proyecta colocar la marca en el Top of Mind del consumidor 

con testimonios de la buena experiencia al consumir el producto y los beneficios de la 

misma.  
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CONCLUSIONES 

 

 

Las conclusiones que se llegaron de acuerdo a la investigación son los siguientes:  

 Estados Unidos produce arándanos, pero a la vez importa de Perú. La oferta 

interna estadounidense no se da a vasto para satisfacer la demanda, el cual 

conlleva a importar de Perú.  

 El consumo de bebidas no gasificadas y alimentación saludable ha aumentado en 

el mercado estadounidense. Los índices de obesidad y mala alimentación 

llegaron a picos altos, por esa razón la población está tomando más conciencia 

en la alimentación saludable.  

 La concientización sobre el Medio Ambiente hace que el consumidor prefiera 

productos con envases eco amigable y biodegradable. A nivel mundial el cuidado 

del Medio Ambiente es primordial por los cambios climáticos que se tiene. Se 

busca mayor consumo de productos amigables con el planeta.  

 El TLC con Estados Unidos potencia la exportación del producto.  

 Perú tiene la capacidad de poder producir y elaborar el producto para el 

consumidor estadounidense. El Perú cuenta con diversidad de climas, por lo que 

lleva a producir una variedad de productos potenciales para el mercado 

extranjero.   

 Los medios digitales son la nueva tendencia en promoción. La transformación 

digital está haciendo que la publicidad llegue a todos partes sin invertir mucho 

dinero ni tiempo.  

 La comercialización con un distribuidor local en Estados Unidos, es el medio 

más viable para introducir el producto.  

 

 

 



 

32 
 

RECOMENDACIONES 

 

 

Las recomendaciones con respecto al proyecto son los siguientes: 

 Se recomienda establecer relaciones con más de un proveedor para que no se 

detenga el flujo de comercialización del producto. Depender de un solo 

proveedor correría peligro la comercialización del producto debido a que en caso 

fallar la operación del único proveedor, el producto se vería perjudicado. 

Además, en negociar con más de un distribuidor estadounidense, el producto 

pueda llegar a más locales.  

 Se recomienda innovar en otros sabores como el aguaymanto, camu camu, 

cocona. Al tener variedad de productos, se puede plantear nuevas propuestas que 

satisfaga las diversas demandas del consumidor estadounidense, hasta se puede 

crear un nicho nuevo.  

 Se recomienda analizar otros destinos dentro de Estados Unidos como Miami. 

Los Ángeles, aparte de ser una de las ciudades con mayor población, cuenta con 

un clima más estable que en las ciudades del centro estadounidense. Miami es 

una alternativa por clima y también porque concentra inmigración latina. 

 Se recomienda implementar un plan de responsabilidad social donde se apoye a 

los productores de arándanos en el Perú y sus familias. Es muy importante 

mantener contentos a los productores, eso genera confianza y compromiso con 

el producto y la empresa. 
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Anexo 1: Criterios utilizados para la elaboración de la MPC  

 

 

Factores Clave 4 3 2 1 

Gama de Productos 

(envases, sabores, 

etc) 

Ofrece por lo menos 

10 presentaciones del 

producto 

Ofrece por lo menos 

8 presentaciones del 

producto 

Ofrece por lo menos 

5 presentaciones del 

producto 

No ofrece variedad 

de productos 

Calidad de productos 

Certificaciones 

especiales, 

trazabilidad y calidad 

reconocida 

Certificaciones 

estándares calidad 

reconocida 

Calidad reconocida Calidad aceptable 

Tecnología 

Alta tecnología 

empleada para la 

búsqueda de 

productos y envases 

innovadores 

Utiliza tecnología 

para ofrecer nuevas 

presentaciones del 

producto 

Baja tecnología para 

ofrecer nuevos 

productos 

No utiliza tecnología 

para ofrecer nuevos 

productos o 

presentaciones 

Experiencia 
Experiencia agresiva 

en el mercado 

Empresa reconocida 

en el mercado 

Es mínima pero se 

reconoce en el 

mercado 

Poca experiencia en 

el mercado 

Competitividad 

Mantienen precios 

nacionales que les 

permite competir 

entre ellos 

Precios justos de 

acuerdos a la calidad 

del producto 

Precios relativamente 

altos por los costos 

de distribución 

Precio altos debido a 

los costos de 

distribución 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


