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A la fecha hemos trabajado con estos
socios estratégicos nacionales e

irinternacionales  con el fin  de 
desarrollando y  consolidando alianzas
para el crecimiento de esta comunidad
educativa.

SOCIOS ESTRATEGICOS
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Contexto 
Actual



US$ 11,6
mil 

millones

AGROEXPORTACIONES 2024
(No Tradicional)

Perspectivas 2025, el 
destrabe de grandes 

proyectos de irrigación 
como Chavimochic III, 
Majes Siguas, Chinecas 

y Alto Piura, que 
prometen expandir la 

frontera agrícola en más 
de 250,000 hectáreas.

US$ 2 270
mil 

millones 
(+36%)

Arándanos

Acceso de la pecana, la 
fruta congelada o las 

nueces de Brasil a China

Puerto de Chancay, permite 
una conectividad directa con 
China, de productos de Perú y 
otros países de la región, para 

lograr ser un Hub para tener un 
acceso más rápido y menos 
costoso para la exportación 

hacia China y el Asia.

Fuente: Diario Gestión, MINCETUR
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Marketing Internacional Agroexportación Cadena de valor global

Conceptos Claves
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ANALISIS PESTEL MODELO CANVAS MARKETING MIX 7PS
5 FUERZAS DE POTER

ANALISIS FODA
MATRIZ BOSTON 

CONSULTING GROUP BUYER PERSONA
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Estrategias 
Claves

Marketing digital y comercio
electrónico

Segmentación y 
Posicionamiento 

Estratégico

Branding y denominación de 
origen

Alianzas estratégicas 
y redes comerciales

Certificaciones y 
diferenciador de valor

Presencia en Ferias y 
Misiones Comerciales

Adaptación y Estandarización 
de producto

Adaptación Cultural y 
Comercial



Geografia
(Clima, topografia, flora, fauna, microbiologia)

Historia

Tecnología y política económica

Compañeros

Instituciones Sociales
(familia, religión, colegio, media, gobierno, corporaciones)

Elementos de cultura
(valor, rituales, simbolos, creencias, pensamientos)

ADAPTACIÓN COMERCIAL Y CULTURAL

Decisiones de compra Estilo de vida

Imitación

Consecuencias

Adaptación

Socialización

Aplicación {

{{



ADAPTACIÓN COMERCIAL Y CULTURAL

Contexto Bajo Medio Alto

Pais/ Ejemplos regionales USA, Suiza Europa Este Asia, Medio Oriente

Conocer personas Informal Formal Formal

Familiarizarse Rápida Moderado Lento

Relacionarse profundamente Poco profunda Moderado Profundo

Relación de confianza Poco Confianza Poca confianza

Limites de comportamiento Legal Legal Social Social

Relaciones empresariales Estrecha Social empresarial mixta Mucha socialización

Tolerancia al error Alto Medio Bajo

Responsabilidad de errores Alto Medio Bajo

Competitividad Motivado Desmotivado Antisocial

Patriarcado Bajo Moderado Alto

Individualismo Alto Moderado Bajo

Diferencias de clases sociales Bajo/Moderado Moderado Alto

Tolerancia a la incertidumbre Alto Alto Bajo



FERIAS Y MISIONES COMERCIALES



FERIAS Y MISIONES COMERCIALES



Ferias y Misiones comerciales

I ETAPA PRENEGOCIACION 

PREPARACION

NEGOCIACION 

FORMAL

ACUERDO FINAL



Branding y denominación de origen



Marketing digital y comercio electrónico

ÅAcceder a información en tiempo 

real sobre clima, precios de 

mercado y técnicas de cultivo a 

través de varias plataformas 

disponibles para móviles y tablet. 

permite s vender directamente a 

consumidores y empresas, 

eliminando intermediarios y 

mejorando sus ganancias. Un 

punto muy favorable sobre todo 

para las PYMEs.

ÅEl comercio electrónico, 

marketing por email, inteligencia 

artificial, chatbots, y video 

marketing.

ÅCrear blogs, videos y 

publicaciones en redes sociales 

como Facebook e Instagram y 

TikTok conecta a las empresas 

agrícolas con su público y les 

brinda un apoyo muy grande a la 

hora de conectar con sus 

potenciales clientes. (B2C)

ÅCRecer visibilidad en línea. Las 

palabras clave en los motores de 

búsqueda. Desde «agricultura 

orgánica» hasta «agronegocios», 

debemos plantarlas 

estratégicamente en nuestro 

contenido digital.ÅUtilizar estrategias específicas 

diseñadas para llegar al público 

de este sector, como el 

merchandising, ferias 

comerciales, y presencia en 

redes sociales.



Estandarización y 
adaptación del producto

PRODUCTOS CONGELADOS
ς III GAMA:

Alta demanda en los 
hogares por lo que 

optaron para reservas a
largo plazo.

Productos άŦǊŜǎŎƻǎέ aunque 
no estemos en temporada y 

mantendremos una dieta 
más sana y equilibrada.

Mayor tiempo de 
ahorro en preparación 

y menor costo por la 
disponibilidad.

PRODUCTOS FRESCOS ς IV 
GAMA

Kits de menús y comidas 
para preparar en casa.

Evitan desperdicios, 
manteniendo sus propiedades 
naturales y frescas, 
prelavados, troceados y 
envasados.

Tiene una fecha de 
caducidad alrededor de 7 a 
10 días.

PRODUCTOS CONGELADOS
ς V GAMA:

Productos elaborados, cocinados, y 
envasados. Han pasado además por 
procesos de pasteurización para 
evitar la proliferación de bacterias, 
garantizando así su salubridad, 
propiedades organolépticas, y 
prolongando su vida útil.



Certificaciones y diferenciador de valor



Alianzas estratégicas y redes comerciales

Anunció la adquisición, a través de Unifrutti, de tres agroexportadoras peruanas: AvoAmerica Perú; Bomarea (FOB 2023: $ 40 millones); y Sociedad Agrícola Rapel 
(FOB 2023: $ 162 millones).

En 2023, el grupo guatemalteco, Grupo HAME, ingresó al mercado peruano a través de la compra de Agrokasa Holdings, Sociedad Agrícola Drokasa y sus subsidiarias Agrícola Los Andenes, 
Agrícola Los Andenes II y Agrícola Los Andenes III (FOB 2023: $ 176 millones). Ese mismo año, la agroexportadora peruana Agrícola Atlas adquirió una participación en Danper Trujillo (FOB 

2023: $ 230 millones).


