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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion denominado “Analisis de los factores
internos de la oferta exportable de artesania textil para el ingreso a los
mercados internacionales, Regiéon Puno - Periodo 2012”7, se desarrollé con la
finalidad de estudiar uno de los temas que quizas es-entendido de una manera
general, pero no se conoce la esencia en si-misma de lo que implicaria su
estudio; es asi que nos referimos a la “OFERTA EXPORTABLE”, como tépico
trascendental en el comercio internacional, y como topico de interés para
estudiantes y empresarios interesados en realizar una actividad empresarial

destinada a la comercializacion de bienes o servicios con otros paises.

De acuerdo con la investigacion, el objetivo general y los objetivos especificos

son los siguientes:

OBJETIVO.GENERAL

Analizar los factores internos de la oferta exportable de artesania textil que

influyen en el ingreso a los mercados internacionales, Region Puno, Periodo

2012. Y como OBJETIVOS ESPECIFICOS los siguientes:

OEL1. Identificar los factores internos de la oferta exportable de artesania
texti que permiten el ingreso a los principales mercados

internacionales.
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OE2. Analizar la influencia que tiene el cumplimiento de los factores
internos de la oferta exportable en el incremento de las exportaciones
de artesania textil.

OEs. Proponer lineamientos que permitan mejorar la oferta exportable de

artesania textil para competir en el mercado internacional.

Asi mismo, en lo que respecta a la Metodologia -de la Investigacion; el
ENFOQUE que se utilizd fue el CUANTITATIVO, con un tipo de investigacion
DESCRIPTIVA y CORRELACIONAL, y un DISENO NO-EXPERIMENTAL. En
lo que respecta la POBLACION, se tomé como referencia a las Empresas
Exportadoras de Artesania Textil de acuerdo al informativo que emiti6 la
DIRCETUR PUNO -y el Centro de Informacion Regional Puno - PROMPERU,
siendo éstas un total de 30 empresas ubicadas en toda la Regién Puno; por
otro lado la determinacion de la MUESTRA se realizg a través de un-Muestreo
No Probabilistico — Muestreo Intencional, determinandose que la muestra
deberia ser el 25% de la Poblacion, es decir 08 empresas, y la eleccién de
estas empresas se hizo de manera ALEATORIA, obteniéndose como resultado
a 06 empresas ubicadas en-la ciudad de Puno, y 02 empresas ubicadas en la
ciudad de San Roman — Juliaca.

La RECOLECCION DE DATOS fue posible gracias a la-busqueda de
informacion por medio de técnicas e instrumentos: Encuesta, Analisis
Documental, Internet y Analisis de Datos; asi mismo fue propicio el apoyo de

programas computarizados que fortalecieron la sistematizacion y estructuracion
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de la informacion, consolidandose la esencia de la investigacion referente a la
Oferta Exportable, permitiéndose obtener las siguientes CONCLUSIOINES:

Referente al PRIMER OBJETIVO; después de la revision del marco teorico y el
analisis respectivo de los diferentes autores que se tomé como teoria, se logré
identificar a los FACTORES INTERNOS DE LA OFERTA EXPORTABLE, que
vendrian a ser las VARIABLES, asi como sus respectivos INDICADORES, los

mismos que son detallados a continuacion:

1. CAPACIDAD FISICA — PRODUCTIVA: Los indicadores de este Factor son:
Proceso Productivo, Maquinaria y Equipos, Demanda, y Producto.

2. CAPACIDAD ECONOMICA — FINANCIERA: Los indicadores de este
Factor son: Capital de Trabajo, Costos, Financiamiento, y Precio.

3. CAPACIDAD. HUMANA - DE GESTION: Los indicadores de este Factor
son: Recursos Humanos, Gestion, Informacion, y Cultura Exportadora.

4. CAPACIDAD .DE COMERCIALIZACION: Los indicadores de-este Factor

son: Exportacion, Mercado, Competencia, y. Promocién.

Los FACTORES mencionados lineas arriba fueron los identificados, producto
de la revision del marco teorico existente en lo que respecta a OFERTA
EXPORTABLE; dicho factores e indicadores son determinantes para el ingreso
a los mercados internacionales, ya que su cumplimiento ayudara a que las

empresas puedan hacer mejor sus actividades y generar una competitividad
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internacional con las empresas de otros paises, es decir generar una solidez
en el mercado internacional.

Referente al SEGUNDO OBJETIVO; se procedio a verificar la aplicacion de los
factores identificados en el primero objetivo, realizandose una encuesta a las
empresas y/o representantes de las empresas que conforman la muestra,

obteniéndose los siguientes resultados:

- Se verificd que-el nivel cumplimiento promedio de los Factores de la Oferta
Exportable es de 52.7% 'en total, muy bajo si se quiere competir e
incrementar las exportaciones. La empresa que cumplié el mayor porcentaje
es Inversiones Textil-Artesanal con 62.5%, seguido de Manuela Ramos con
59.7 %,y las empresas que mas bajo nivel de cumplimiento obtuvieron son:
Dalpacas Peru con 47.3% y Alpama Promociones con 45.9%; los resultados
reflejan el cumplimiento 'a medias de los factores internos de la oferta
exportable, lo que dificultara el incremento de las exportaciones.

- Referente al nivel de exportaciones, realizando una sistematizacion de los
datos que se encuentran—en la -pagina -de la SUNAT referente a las
empresas que mas exportaron durante el periodo 2007 — 2012, se obtuvo
que Manuela Ramos, Ruwagmaki Pachamama y Alpaca Apallani que en
son las. empresas que mas exportaron,'y que en conjunto representaron solo
el 7% del total, este suceso se da porque las exportaciones de las demas
empresas no estan registradas en la pagina de la SUNAT como

exportaciones de la Regién Puno, sino existe la intermediacion y dichos
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despachos son registrados en otras aduanas y por ende en otras regiones.
En cuanto al destino de las exportaciones, ampliamente se verificO que
Estados Unidos es el primer pais de destino de la artesania textil con un
40.9 %, seguido de otro paises como Japon, Reino Unido, Alemania y

Francia.
Estos fueron los resultados obtenido en la tesis de investigacion, por supuesto

esperando que exista un interés de parte de los lectores-en profundizar este

tema y seqguir con la lectura mas detallada en las posteriores paginas.
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INTRODUCCION

Cuando nos encontrdbamos a puertas de culminar los estudios universitarios en
la Carrera Profesional de Administracion, existia una duda respecto al tema que
podria ser propicio para investigar y realizar la tesis correspondiente para optar
el Titulo Profesional. En esa busqueda de tdpicos interesantes y poco
estudiados por. los egresados de Administracion, nos-causé mucho interés un
area en especifico: El-Comercio Exterior; y haciendo ‘una revision de los
antecedentes (Tesis Ejecutadas) que se tiene en la Facultad de . Ciencias
Contables-y Administrativas de la Universidad Nacional del Altiplano - Puno,
nos dimos con la sorpresa que no existia ninguna investigacién en especifico
que tratara acerca de la OFERTA EXPORTABLE, pues las tesis de comercio
exterior prestan poca importancia a esta terminologia al entenderla solamente
como un_término que no implique mayor detalle o estudio, lo cual segun la
presente investigacion eso no es verdad, ya que hay una apreciaciéon
equivocada respecto a este tema en especifico.

Seguramente, una gran mayoria de personas ligadas directa o indirectamente
a los negocios ha escuchado acerca de la Oferta Exportable, sea a través de
noticias por medio televisivo, radial o escrito, 0 sea por simples comentarios y
analisis que realicen algunas personas; y el entendimiento que se ha generado
de la Oferta Exportable es concebirla como aquel conjunto de mercancias o
productos que una region o pais tiene para exportar, o también como la

cantidad de unidades o mercancias que tiene una empresa, o simplemente
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como los requerimientos que hacen algunos clientes internacionales; lo cierto
es que la Oferta Exportable tiene una connotacién puramente cuantitativa,
numeérica, es decir, solamente la entendemos en “general” como aquellas
“cantidades de mercancias” que una region o una empresa tiene para exportar.

Sin embargo, esa percepcion no es precisa ni. completa, pues ¢sera la oferta
exportable entendida de esa manera?, ¢es acaso la oferta exportable una
connotacion simplemente de cantidad y nhada mas?, o es que en realidad ¢la
oferta exportable tendra un contenido-mas amplio y minucioso que importa
conocery estudiar?.

Es asi que en esa busqueda de la literatura correspondiente al tema en estudio,
nos dimos caon la sorpresa que existia poca bibliografia en especifico que
tratara acerca de la Oferta Exportable; sin embargo, afortunadamente nos
topamos con el Libro “Internacionalizacion de las Empresas Latinoamericanas”
que nos permitio generar una concepcion diferente a la oferta exportable, pues
esta ya no era entendida como cantidad de mercancias a exportar; se entendia
ahora que la Oferta Exportable implicaba un concepto mas amplio y que dentro
de ésta existia factores o elementos que ayudan a generar esa cantidad de
mercancias para competir en el mercado internacional; dichos factores eran:
Factores Internos y Factores Externos, donde en los primeros la empresa ejerce
control sobre ellos, y en el segundo la empresa no puede ejercer un control
directo sobre ellos. Es asi que el principal motivo de esta investigacion es
conocer uno de estos factores, basicamente el Factor Interno, aquel que

depende del control, de la revision y de la verificacion que haga la empresa
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para mejorar sus actividades; con lo cual se esta segmentando y orientando la
investigacion solo a un factor.

Entonces, buscando una aplicaciéon y uso adecuado del Marco Teorico, se
realizé una verificacion de la literatura que se pudo encontrar para determinar
cudles son esos factores Internos que componen la Oferta Exportable, siendo
estos los siguientes: la Capacidad Fisica — Productiva, la Capacidad
Econdmica — Financiera, la Capacidad Humana - de Gestion, y la Capacidad de
Comercializacion. “Esasi que, el ingreso a los mercados internacionales
implicara todo un proceso y preparacion que partira del cumplimiento de los
factores internos mencionados; entonces la relacion existente entre la variable
FACTORES INTERNOS DE LA OFERTA EXPORTABLE e INGRESO A LOS
MERCADO INTERNACIONALES implicara un relacién que sera determinada
durante el desarrollo del trabajo de investigacion.

El desarrollo y explicacion estard estructurado de la siguiente manera: En el
CAPITULO | se tratara acerca del Planteamiento del Problema, los
Antecedentes y Objetivos de la Investigacion; posteriormente el CAPITULO I
estard compuesto por el Marco Teérico, Marco Conceptual e Hipotesis de la
Investigacion; luego en el CAPITULO il se tratara acerca de la Metodologia de
la Investigacion; pasando al CAPITULO |V se analizara las Caracteristicas del
Area de Investigacion; para finaimente en el CAPITULO V se vera la
Exposicion y Analisis de los Resultados; y para cerrar la estructura establecida

se expondran las Conclusiones y Recomendaciones.
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CAPITULO I
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA, ANTECEDENTES V

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

El Primer Capitulo del presente trabajo de investigacion estara enfocado a la
verificacion del planteamiento del problema, los antecedentes y los objetivos de
investigacion; en_lo que respecta al problema, se detallara el surgimiento del
problema, basandonos en un amplio analisis, producto de la revisiébn de
distintas fuentes bibliograficas e investigaciones ejecutadas, que hacen propicio
el estudio de la Oferta Exportable como tema amplio y completo.

Es asi; que para poder entender el problema, necesariamente se realizd un
analisis desde el-@mbito-Internacional, Nacional, Regional y Local, que permitira
enfocar mejor la problematica surgida respecto de la Oferta Exportable.

Con referencia a los Antecedentes, se muestran estudios ejecutados por otros

profesionales.

-1-
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3.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Oferta Exportable, se define como “el volumen de unidades” o “la cantidad
de productos” a exportar, sin embargo la denominacion “oferta exportable”,
también involucra una orientacién interna, compuesta por factores que la
empresa debe mejorar para ingresar al mercado internacional.

Asi, la oferta exportable de textiles a nivel mundial es producida por 15
economias, siendo China el mayor exportador de textiles (US$ 77 mil millones),
le sigue la Union Europea (US$ 67 mil-millones), India (US$ 13 mil millones), y
Estados Unidos (US$ 12 mil millones), entre otros; destacando el crecimiento
de la India con 41%, ubicandose en el tercer lugar después de Europa.
(Organizacion Mundial del Comercio, 2011)

China, a pesar de tener la mayor oferta exportable mundial, presenta ciertas
deficiencias (internas); en la actualidad la mayoria de las empresas textiles de
China son pequefias y medianas con escasa capacidad en investigacion y
desarrollo, y no poseen tecnologia avanzada. Sus empresas nacionales no
alcanzan un buen nivel de calidad de producto y servicio, algunas empresas
tienen buenos productos, pero no aprenden o conocen bien las reglas del
comercio internacional y otras ni siquiera pueden entregar a tiempo-los pedidos.
Asimismo, se enfrentan a una serie de dificultades de financiamiento, dado que
es muy limitada, y su principal fuente de financiamiento externa son los fondos
de crédito bancario, pero los bancos normalmente no quieren dar préstamos a
las pequefias y medianas empresas por crédito, garantias y riesgos.

(Universidad Politécnica de Valencia, 2012, pags. 28-33)
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Por otro lado, la oferta exportable del sector textil y confeccion en Europa, ha
sufrido serios cambios en los dltimos afios debido a la combinacion de varios
factores: cambios tecnolégicos, aumento de los costos de produccion, la
emergencia de competencia internacional, entre otros. Con motivo de los
cambios, han modernizado sus procesos de produccion concentrdndose en
aspectos mas relacionados con la calidad, el disefio y la aplicacion de la técnica
textil, la investigaciony el desarrollo de-productos innovadores, que conllevan a
mejorar constantemente la oferta exportable del sector textil y confecciones.’

En el Perd, las exportaciones totales al 2012 en valor FOB de prendas de vestir
fue 1,588 millones de US$ logrando un crecimiento del 5.3% con respecto al
2011, siendo EEUU el principal destino con un 38.4%, seguido de Venezuela
con 35.0%, y Brasil con 4.6% (Asociacion de Exportadores - ADEX, 2012, pag.
4). Se dice que el Peru es-un pais textil por tradicién, reconocido por la alta
calidad de sus fibras, como el algodon pima y la alpaca, lo que unido a las
inversiones en innovacion tecnologica y alta especializacion de la mano de obra
textil le permitiran ingresar a nuevos mercados Yy diferenciarse de los ya
existentes frente a los productos de menores precios producidos en Asia,
China, y asi tener una adecuada oferta exportable. Sin embargo, esto no se
cumple de manera integral, pues el desarrollo de la oferta exportable de
artesania textil aun es incipiente por la falta de tecnologia, la informalidad, una

gestion y cultura empresarial (exportadora) deficiente, produccién no

! Hitp://Www.Al-Invest4.Eu/Minisite/Textil/Europa/Europat.Html
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estandarizada, falta de acceso a informacion (internet), y limitado acceso al
crédito por la desconfianza que tienen las empresas financieras respecto al
aseguramiento de la cancelacion de los créditos otorgados.

A nivel macro regional, las exportaciones de prendas de vestir en el periodo
enero — diciembre del 2012, se verificé que Piura exporto 32.3 millones de US$
FOB, Arequipa 32.3 millones de US$ FOB, y Tacna 15.5 millones de US$ FOB,
siendo las regiones que mas exportaron en este sector.

A nivel de la region Puno, las exportaciones de prendas de vestir y otras
confecciones en el 2012 fueron de 2,273 (miles de US$), superior al afio 2011
que solo fue 639 (miles de US$). En la region Puno existen mas de 2650
talleres artesanales, mas de 45 mil artesanos y mas de 667 MYPES registradas
y formalizadas; sin embargo muchas de estas empresas orientan su produccién

a los mercados locales, y pocas a la exportacion (MINCETUR, 2006, pag. 8).

La mayor parte de la produccion de tejidos es realizada por-unidades de
produccion (tejedores individuales y. talleres)-que trabajan por encargo de las
empresas exportadoras-de Puno, Arequipa y Lima, los talleres que producen y
exportan directamente son aun escasos. En ese entender, la problematica
fundamental en este eslabdn de generar una oferta exportable es a nivel
tecnoldgico, caracterizado por la insuficiente capacidad en gran parte de la
produccion de tejidos de alpaca y los deficientes niveles de productividad (no
hay estandarizacion), explicado por las deficiencias en la mano de obra

calificada y uso de maquinas antiguas o de baja calidad y deficiente gestion
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empresarial. Asimismo, hay un limitado acceso a los mercados por
desconocimiento de estos, por eso la produccién se orienta al mercado interno
y turistico, pues si se participaria en ferias nacionales e internacionales, si se
capacitarian, y aprovecharian las ventajas por internet, se contaria con una
oferta exportable competitiva.

Aproximadamente existen 30 empresas exportadoras de artesanias textil; 20
se encuentran ubicadas en Puno, 5 en San Roman — Juliaca, 1 en Chucuito -
Juli, 1 en Mafiazo, 1-en Huatasani - Huancane, 1 en Arapa - Azangaro, y 1 en
Pucara — Lampa; lo impactante en esta parte es que muchas de estas
empresas estan disminuyendo  sus exportaciones. por limitaciones internas
(factores de la oferta exportable). (DIRCETUR PUNO, 2010, pags. 3 - 16)
Entonces, los problemas que se dan en los diferentes entornos demuestran que
existen -muchas dificultades para ingresar al mercado, en mantenerse y
alcanzar una competitividad internacional. Es asi, que entendemos la necesidad
y oportunidad de identificar y determinar los factores de'la oferta exportable
para lograr el ingreso _al mercando-internacional; siendo necesario conocer e
internalizar, de acuerdo a las experiencias mostradas, el conocimiento de estos
factores internos de la oferta exportable para ser participe de manera sostenida
en la exportacion. Bajo estas consideraciones, planteamos las siguientes

interrogantes:
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1.2.2. FORMULACION DE PROBLEMA
A. PROBLEMA GENERAL
¢, Qué factores internos de la oferta exportable de artesania textil influyen en

el ingreso a los mercados internacionales, Region Puno, periodo 20127?

B. PROBLEMAS ESPECIFICOS

— ¢Es posible identificar los factores internos de la oferta exportable de
artesania textil que permiten el ingreso a los principales mercados
internacionales?

— ¢En qué medida influye-el-cumplimiento de los factores internos de la oferta

exportable en el incremento de las exportaciones de artesania textil?

3.2.ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

En la Facultad de Ciencias Contables y Administrativas, y la Facultad de
Ingenieria Econémica de la Universidad Nacional Del Altiplano — UNA PUNO se
han encontrado trabajos de Tesis similares al tema de investigacion, es decir
relacionado a la oferta. exportable, exportacién, comercio internacional, y la

produccion de artesania textil; estos son:

1. CHARAJA M. FABI Y. (2000), “Anédlisis de los procedimientos de
exportaciones de productos no tradicionales (artesania) y sus aspectos
contables”. Trabajo de TESIS presentado a la UNA-PUNO:

Este trabajo de investigacion, concluye:

Repositorio institucional UNA - PUNO



Nacional del
Altiplano

TESIS UNA - PUNO E’#g&‘ﬂ Universidad

“‘Que existe un desconocimiento de las normas y procedimientos para
exportar productos no tradicionales como la artesania, y como consecuencia
de esto hay una influencia negativa en el nivel de exportaciones de este tipo
de mercancias. Asimismo, se verifica que el desconocimiento de las normas
legales, se comprueba al verificar que todos los productores individuales son
informales, ya que no cumplen con los requisitos para obtener RUC, por lo

tanto no pueden convertirse en exportadores.”

2. RAMOS S. JORGE (2001), “Analisis del proceso de exportacién y su
incidencia en la comercializacion en el mercado internacional de la
artesania utilitaria en el Departamento de Puno, periodo 2001”. Trabajo
de TESIS presentado a la UNA-PUNO:

Este trabajo de investigacion, concluye:

“Que, hay una carencia de informacion sobre exportacion vy
comercializacion en el mercado internacional, pues lo 6rganos del Estado no
han realizado actividades de capacitacion, orientacion e informacion de la
exportacion  de artesania. También, las organizaciones de artesanos
informan-que no tiene experiencia directa en la exportacion de sus productos
de artesania, aunque esta en sus planes exportar directamente, lo cual
generaria buenas utilidades. Es por ello que la venta de sus productos de
artesania, es por diferentes canales de comercializacion, resultando la venta
directa al publico, entre ellos los turistas nacionales e internacionales,

permitiéndolo obtener buenos ingresos; en la venta indirecta participan los

-7-
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acopiadores en temporadas, los intermediarios y mayoristas, siendo estos
los que menores utilidades generan a las organizaciones de artesanos.
Menciona también que otra de las exigencias del mercado internacional es
la demanda en grandes volumenes, pero que las organizaciones artesanales
no pueden satisfacer, debido a que no cuenta con capital de trabajo,
maquinaria, equipo y capacidad de produccién para cumplir con el pedido.
Finalmente, las organizaciones de artesanos no.cuentan con los requisitos
para obtener financiamiento y/o acceso al crédito, desconocen los canales

de comercializacion y falta una organizacion juridica.

3. FLORES G. RUBEN (2006), “Implicancias del TLC PERU - EE.UU. en la
exportacion de artesania textil en la Region Puno”. Trabajo de TESIS
presentado ata UNA-PUNO:

Este trabajo de investigacion, concluye:

“‘Que, existe 22 empresas de artesania textil en la Region Puno que
exportan directamente desde la Region al mercado internacional, de las
cuales 12 de ellas exportan o _han exportado, al menos 1 vez al mercado de
Estados Unidos durante el periodo 2000-2005. El 94% de las empresas de
la Regién Puno tiene-dificultad’ para obtener.-materias primas- adecuadas
como son lo hilados vy fibras, para la confecciébn de prendas, lo que se
convierte en una restriccion para las empresas, que causaria incumplimiento
e impuntualidades en los envios del producto, y ello tendria un efecto

negativo en las exportaciones de las empresas de la Region. El 56% de las

-8-
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empresas tiene dificultad para acceder al financiamiento con facilidad en los
montos requeridos para poder comercializar sus productos, lo que les causa
imposibilidades de comercializar grandes volimenes, a la vez que algunas
empresas tiene ciertos problemas en lo referente a transporte, y el proceso
de exportaciones. Estas restricciones  afectarian a las empresas
exportadoras de la Regién en un eventual TLC, al no poder cumplir los
pedidos y/o retrasarse en los envios, estarian tendiendo a ser desplazadas

por otras empresas.

4. ALIAGA M. GRISEL (2009), “Anéalisis de los factores competitivos que
inciden.en las empresas exportadoras textiles de tejidos de alpaca en
la Region Puno, Periodo 2006 - 2008”. Trabajo de TESIS presentado a la
UNA-PUNO:

Este trabajo de investigacién, concluye:

“Que, los factores de éxito de las empresas exportadoras de tejidos de
alpaca en el mercado internacional son: La Calidad, Productividad, Mercado
y Recursos Humanos. La demanda exige cada vez productos de calidad,
estandarizados, con insumos que - cuenten con la - certificacion
correspondiente, para garantizar la sostenibilidad del producto en el
mercado. Asi mismo, concluye que las empresas carecen de informacion
técnica especializada acerca de sus competidores y nuevos mercados que
demandan productos textiles en la region, uso instrumentos nuevos de

promocioén y marketing; también hay limitados volimenes de produccion,

-9-
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uso de materia prima no garantizada, sin certificacion de calidad,
maquinaria, equipos poco apropiados, limitado acceso a capacitacion y

asistencia técnica al personal de la empresa.”

3.3.0BJETIVOS DE LA INVESTIGACION
A. OBJETIVO GENERAL
Analizar los factores internos de la oferta exportable de artesania textil que

influyen en el-ingreso a los mercados internacionales, Region Puno,

periodo 2012.

B. OBJETIVOS ESPECIFICOS

- Identificar los factores internos de la oferta exportable de artesania textil

que permiten el ingreso a los principales mercados internacionales.

— Analizar la influencia que tiene el cumplimiento de los factores internos
de la oferta exportable en el incremento de las exportaciones de

artesania textil.

— Proponer lineamientos que permitan mejorar la oferta exportable de

artesania textil para competir en el mercado internacional

CAPITULO I
MARCO TEORICO, MARCO CONCEPTUAL E HIPOTESIS DE

LA INVESTIGACION
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Considerando que el marco teorico tiene un papel trascendental para toda
investigacion, puesto que la famosa “revision de la literatura” expuesta por
muchos autores, no solo cumple un mero formalismo que se establece en todo
trabajo de investigacion, sino que ademas, esta parte del trabajo permite
sustentar tedricamente la investigacion, basandose en los trabajos que ya se

realizaron y ejecutaron.

Entonces, es tanta la importancia del marco tedrico,” que sin su “sélida”
formacién, tampoco seria posible el planteamiento de la Hip6tesis General, y la

Hipotesis Especificas.

4.1. MARCO TEOQORICO

6.1.1. OFERTA EXPORTABLE (MINCETUR , 2009, péags. 16-17)

El tener una oferta exportable no solo significa, como muches piensan, que se
debe contar con los volimenes solicitados por el importador o con un producto
acorde con las exigencias del mercado de destino, sino que implica mucho mas.
Las empresas deben contar-con cuatro componentes y/o factores que se

encuentran interrelacionados:
A. CAPACIDAD FISICA:

Esta referida a la capacidad instalada con la que se cuenta, considerando

insumos, tecnologia y volimenes de produccién que permitan atender la
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demanda, reduciendo cualquier contratiempo, buscando siempre cumplir

con los requerimientos de los clientes.

B. CAPACIDAD ECONOMICA:
Se refiere a la posibilidad de solventar la actividad de exportacion y el costo
que implica este proceso, apoyado en la capacidad de utilizar recursos

propios, ajustandose a las condiciones de un entorno.competitivo.

C. CAPACIDAD FINANCIERA:
Se entiende por esta a la alternativa de cubrir una necesidad de recursos a

través del'endeudamiento con terceros.

D. CAPACIDAD DE GESTION:

Es el grado que se debe alcar -12- posicionar un producto -de manera
competitiva en el mercado internacional, siguiendo objetivos que se logran
con el respaldo de profesionales capacitados e idoneos para implementar
una estrategia de internacionalizacion.

Se menciona también que LA OFERTA EXPORTABLE, se refiere a los
productos de la empresa-que pueden ser.vendidos fuera del pais (y que
ademas cuentan con potenciales mercados externos). Asi mismo, este
concepto involucra las cuatro capacidades, este conjunto de capacidades

lleva implicita su capacidad de ser competitiva.
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6.1.2. PROPOSITO DE OFERTA EXPORTABLE: (Aliaga Mello, 2009, pag. 56)
El propdsito de la oferta exportable es brindar productos con significado valor
agregado, calidad y volumenes de produccidn que permitan tener una presencia
competitiva en los mercados internacionales (UE-PRU-PENX, 2007). La oferta
exportable de una empresa es mas que asegurar los volumenes solicitados por
un determinado- cliente o contar con productos que satisfagan los
requerimientos'de los mercados de destino, implica tener en cuenta lo siguiente:
A. CAPACIDAD PRODUCTIVA:
Con base en el producto que desea exportar, la empresa debe determinar
el volumen que tiene disponible en el mercado externo. El volumen debe
ser aquel que pueda ofrecer de manera estable o continua. De igual modo,
el producto debe cumplir con las exigencias y requerimientos del mercado
objetivo.

-13-
B. CAPACIDAD ECONOMICA Y rinanNCIERA:

La empresa debe contar con los recursos necesarios para solventar una
exportacion, igualmente debe estar en condiciones de contar con precios
competitivos.. Si la empresa no cuenta con posibilidades de solventar el
proceso. con - recursos-. propios deberd contar con capacidad de

endeudamiento y conseguir financiamiento externo.

C. CAPACIDAD INSTALADA Y CALIDAD EN LOS PROCESOS:
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Se refiere a la eficiencia y calidad en cada etapa del proceso de produccion

y al uso adecuado de la tecnologia y maquinarias.

D. CAPACIDAD DE GESTION
La empresa debe desarrollar una cultura exportadora, con objetivos claros y

conocimiento de sus capacidades y debilidades.

E. CAPACIDAD HUMANA:
El grado de formacién de los recursos humanos y. directivos se posiciona
como factores condicionantes de las innovaciones. El conocimiento y la
preparacion de la firma impactan directamente sobre la creacion de nuevos
productos o procesos. Asi:mismo, sefiala el autor los potenciales mercados
externos que deben ser aprovechados por las empresas, ya que solo
exportando estas tendran un mayor margen de utilidad y generaran

mayores empleos en el'pais, mejorando su nivel. de vida de las personas

Segun el DIAGNOSTICO DE LA OFERTA EXPORTABLE (2011) realizado por
la DIRECTUR — PUNO; nos dice que se denomina “oferta exportable” al contar
con un producto competitivo (que cumpla con los requerimientos de calidad,
precio y ventajas competitivas), tener la capacidad de produccién entrega a
tiempo y flexibilidad para cumplir con los términos de su contrato de
exportacion. Por tanto decimos que la oferta exportable se refiere a los

productos con que cuenta una empresa que se encuentran en condiciones de
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ser exportadas (cuentan con potenciales mercados externos) Asimismo, este
concepto incluye las cuatro capacidades fundamentales, las cuales son:
Capacidad Fisica, Capacidad Economica, Capacidad Financiera, Y Capacidad

De Gestion.

Por otro lado, el MINISTERIO DE AGRICULTURA define a la Oferta Exportable
de la siguiente manera:. La oferta _exportable de una empresa es mas que
asegurar los volimenes solicitados por un determinado cliente o contar con
productos que satisfacen los requerimientos de los mercados de destino. La
oferta exportable también tiene que ver conla capacidad econdmica, financiera

y de gestion de la empresa, esto es:

A. DISPONIBILIDAD DE PRODUCTO:

Con base en‘el producto que -15-

xportar, la empresa debe determinar
el volumen que tiene disponible para el-mercado externo. El volumen debe
ser aguel que pueda ofrecer de manera estable o continua. De igual modo,

el producto debe cumplir con las exigencias y requerimientos del mercado

objetivo.

B. CAPACIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA DE LA EMPRESA:
La empresa debe contar con los recursos necesarios para solventar una

exportacion, igualmente debe estar en condiciones de contar con precios
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competitivos. Si la empresa no cuenta con posibilidades de solventar el
proceso con recursos propios, debera contar con capacidad de

endeudamiento y conseguir financiamiento externo.

C. CAPACIDAD DE GESTION:
La empresa debe desarrollar una cultura exportadora, con objetivos claros y

conocimiento de sus capacidades'y debilidades.

El analisis de estos elementos, definira el funcionamiento-de las exportaciones,
ya que el comercio internacional dada la gran competencia que existe hoy en
dia, exige cada vez mas de los exportadores, vale decir mejores condiciones de
pago, mejores condiciones de entrega, versatilidad para adaptar los productos a
la demanda, entre otros.

Oferta exportable es la descripcion completa del producto que se desea
exportar, con todas sus caracteristicas; esta constituida por la demanda de los
productos para los cuales hay “Mercado”. Es dificil determinar la Oferta
Exportable sino ‘conocen las caracteristicas de la demanda por productos
exportados, por lo que paralelamente a su determinacion se deberia investigar
el mercado internacional de los productos. Debemos destacar el hecho de que
la demanda por exportaciones, depende basicamente de las caracteristicas de
los productos y de su competitividad.

Finalmente, se podria sefialar que la Oferta Exportable se debera estimar en la

forma mas exacta posible en cuanto al volumen susceptible de exportacion,
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especificar claramente las calidades, estacionalidades si corresponde, envases,
etiquetas, y en general toda caracteristica del producto que se estime necesaria
para que el importador pueda hacerse una idea cabal de los que se esta

ofreciendo.?

6.1.3. PROBLEMAS DE LA OFERTA EXPORTABLE: (Sierralta Rios, 2007,
pags. 212-223)

Un obstaculo que tienen las empresas para poder-internacionalizarse es de
caracter endogeno: sus propias limitaciones para enfrentar mercados
ampliados. ‘A medida que las exportaciones no tradicionales empiezan a
incrementar y evolucionar, se va observando claramente la importancia de un
elemento dentro de esa estrategia: la capacidad y condiciones de las empresas
para operar-en los mercados exteriores. Asi se aprecid que las dificultades no
solo eran la carencia de oportunidades en los mercados internacionales y las
barreras que imponen los paises industrializados para el ingreso de
mercancias, sino también las dificultades y limitaciones propias de las
estructuras empresariales latinoamericanas gue se traducen en una falta de
oferta exportable para atender esas oportunidades en  condiciones de
competitividad  internacional. -La evidencia empirica acumulada muestra seis
limitaciones a la oferta exportable, que son las siguientes:

A. FALTA DE CAPACIDAD FISICA:

2
comex@came.org.ar, wwww.redcame.org.ar/comex/factores.
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La capacidad fisica se refiere a la estructura de la planta y las condiciones
productivas que una empresa posee para poder atender los mercados
ampliados, mayores a aquellos espacios en los que esta operando y dentro
de los cuales se ha constituido.

Si la unidad productora trabaja a plena capacidad, no tiene condiciones
para atender-a una demanda adicional, ya sea que aquella provea del
mercado doméstico o del mercado internacional. En estas circunstancias, si
la empresa desea atender nuevos clientes, tiene-a corto plazo dos
alternativas: subcontratar esa produccion adicional a otra empresa o
desatender a los otros clientes tradicionales en sus pedidos normales para
satisfacer el incremento de la demanda internacional. En la primera
alternativa, la de subcontratacion, puede ser interna o internacional, existira
el problema de la viabilidad de precios, disponibilidad de capacidad y deseo
de producir para un competidor.

Asi mismo la limitacion de la produccion, se puede optar por:-aumentar la
productividad, aumento-del horario de trabajo, inversién nueva en planta y
equipo -adicional o conformacién de alianzas estratégicas con otras
empresas. En cualquiera de estas alternativas es necesario disefiar un
esquema de administracion y de manejo de recursos humanos que nos

lleva a colisionar con otra carencia (capacidad administrativa)

B. FALTA DE CAPACIDAD ECONOMICA:
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La capacidad economica es la posibilidad o condiciones que tiene una
empresa para poder atender con Sus propios recursos monetarios los
requerimientos de los mercados, sea en volumen, envases, adecuacion de
productos o la prestacion de servicios de mantenimiento para dotar de
fortaleza a los productos manufacturados. En los referidos a los costos de
exportacion, -existen mecanismo para reducir estos: introduccién de
medidas de._ mayor - eficiencia; establecimiento por el gobierno de
econdémicas externas, 'y finalmente el establecimiento de subsidios y
subvenciones. Otro_mecanismo de reducir el costo de exportacion es el
empleo del concepto de costeo directo, es decir, incluir precio de venta
solamente los componentes directos del costo vinculado expresamente con
la decisidn de exportar. De esa manera la operacion de exportacion no
absorbera los costos fijos de la empresa, salvo que la empresa se dedique

fundamentalmente a exportar.

C. FALTA DE CAPACIDAD FINANCIERA:
Muchas de las empresas latinoamericanas no tienen la capacidad financiera
de otorgar créditos a sus compradores ya que no disponen de recursos
para adquirir la materia-prima .y los envases y asumir los costos de
fabricacion para atender un pedido que sera pagado de seis meses a mas.
La falta de capacidad financiera es pues, la carencia de la empresa
latinoamericana para enfrentar un programa con Sus propios recursos un

programa efectivo de exportacion. Ademas hay limitaciones para realizar
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estudios de mercados externos especificos, lo cual implicara inversion de
recursos para proyectos de exportacion, analisis de conducta de los
consumidores y competidores, test de productos, tipos de envase y
embalaje y otros. A través de lineas de crédito especiales, los gobiernos
tratan de atender estas necesidades, en tanto que por el lado de los
operadores financieros se ofrece el uso de los créditos documentarios, que
solo son posible cuando un pais es confiable y tiene estabilidad politica y
econdémica. El- financiamiento,—-es ' un factor —decisivo para la

internacionalizacion de las empresas latinoamericanas.

D. LIMITES TECNOLOGICOS
Las mercaderias cada vez requieren de innovaciones tecnoldgicas, incluso
aquellos que han tenido una larga e historica produccion, como.los textiles,
han experimentado en su naturaleza especifica. Asi, ahora los tejidos de
algodon' son. requeridos con caracteristicas adicionales de brillo vy
elasticidad para satisfacer determinados usos, como en las prendas
interiores o intimas, y lo mismo ocurre con la fibra de lana. Para que las
empresas puedan enfrentar estas exigencias es necesario la formacion de
investigadores; ingenieros;-e incluso especialistas en contratacion comercial

y hegociaciones.

E. FALTA DE CAPACIDAD ADMINISTRATIVA
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Existe aun el caso de algunas empresas, que superando lo mencionado
atras, carecen de una estructura administrativa. De recursos humanos y de
tecnologia decisoria apropiados para desarrollar el negocio de exportacion
en una forma continuada. Esto ocurre en empresas de porte pequefio y
medio, que constituyen la gran mayaria de empresas latinoamericanas, que
no han formado cuadros para operar en los mercados internacionales y que
con frecuencia tampoco los pueden adquirir en el mercado, pues la
demanda de las transnacionales los capta en razon a los beneficios y
remuneraciones atractivas y porque la oferta de una empresa solida de gran

parte conlleva un prestigio adicional en el mercado de los ejecutivos

F. AUSENCIA DE UNA CULTURA EXPORTADORA
Finalmente y siempre relacionando con la oferta, se presenta el problema
de la falta de cultura de.exportacion, debido a que las empresas se crean
mayoritariamente para la dedicacion en mercados internos e ingresan al
negocio de la exportacion como un desarrollo posterior. Existen empresas
que teniendo un buen desempefio en el mercado interno, no tiene un
interés en exportar. Aun hay otras que no lo hacen por desconocimiento o
por una-percepcion del negocio de exportacion-como algo complicado. Este
tipo de actividad a nivel del propietario o del administrador de una empresa

se conoce como carencia de una cultura exportadora.

6.1.4. EXPORTACION DE ARTESANIA TEXTIL
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A pesar de la crisis economica que afecto a varios paises seguimos avanzando
la posicién en el escenario internacional en el que se encuentra el Perd. Con
una tasa de crecimiento sostenida, un mercado favorable para el inversionista
nacional y extranjero y con una marca pais posicionandose en los lugares
estratégicos en la economia mundial. La apuesta dada por aperturar mercados
a través de los diversos acuerdos comerciales que el Pert ha negociado debe ir
acompafado de una fuerte estrategia promocional y se busca por promover
nuestra oferta exportable. El sector textil en'el Pert es considerado como uno
de los motores de desarrollo y uno de los mayores generadores de empleo; por
ello, es necesario estudiar mas profundamente este sector y su participacion en
el comercio exterior. El futuro del sector textil podria mostrar un gran dinamismo
debido al crecimiento de la economia nacional y a los beneficios otorgados a
través de los Tratados de Libre Comercio con diferentes paises; siempre y
cuando las empresas puedan responder con los niveles de inversion y

productividad necesarios para satisfacer la demanda internacional.

6.1.4.1. INDUSTRIA NACIONAL

En el 2012, las exportaciones totales en valor FOB de prendas de vestir
alcanzaron la cifra de 1,588 millones de US$ logrando un crecimiento del 5.3%
con respecto al 2011, lo contrario se aprecia en términos de unidades
exportadas, pues estas alcanzaron la cifra de 177 millones en el 2012, cifra
menor en 2.6% con respecto al 2011 con 182 millones de unidades exportadas.

Sin embargo, se debe observar estas cifras con mucha cautela pues estas se

Repositorio institucional UNA - PUNO



AN
TESIS UNA - PUNO ﬁ?&ﬂ Universidad

Nacional del
Altiplano

ven influenciadas por el crecimiento de las ventas a Venezuela que no tienen en
su totalidad una sostenibilidad en el tiempo.

] GRAFICO N° 01
EVOLUCION DE LAS EXPORTACIONES DE PRENDAS DE VESTIR (EN
MILLONES DE US$ FOB)
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Fuente: Adex Data Trade

A. EXPORTACION EN TERMINOS DE ESTRUCTURA:
Las prendas de tejido de punto contintan teniendo una mayor participacion
con respecto a las de tejido plano, aportando el 89.4% de las exportaciones
totales y en términos de valor registraron un crecimiento del 4.2%. Las
prendas _de tejido plano son las que muestran un mejor crecimiento con
15.7% en términos porcentuales
CUADRO N° 01

EXPORTACIONES DE PRENDAS DE VESTIR POR PRODUCTO
(EN MILLONES DE US$ FOB)

Var.% Par.%

SECTOR 2012 2011 2012/2011 2012
PRENDAS DE VESTIR 1,588,118 1,508,515 5.3% 100.0%
Prendas de vestir de punto ' 1,41 9,458‘ 1.362.680‘ 4.2%. 89.4%
Prendas de vestir de tejido plano 168,660 145,835 15.7% 10.6%

Fuente: Adex Data Trade

B. EXPORTACION DE TEJIDOS A PUNTO
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En el 2012 las exportaciones de prendas de punto de algoddn se contrajeron
levemente (-0.8%), pero cabe recalcar que siguen liderando el ranking con
una participacion mayor al 78% debido a tendencia de consumo de fibras
naturales. Las prendas elaboradas sobre base de otras fibras para textiles
registraron un incremento de 49.68% en el 2012 versus el 2011. Esta es una
tendencia que sigue a la alza.

CUADRO N°02
EXPORTACIONES DE TEJIDOS A PUNO (EN MILLONES DE US$ FOB)
Var.% Par.%

SECTOR 2012 2011 o91212011 2012

TOTAL 1,426,007 1,362,680 46% 100.0%

Prendas de vestir de punto de algodén 1,114,227| 1,123,368 -0.8% 78.1%
Prendas de vestir de punto de fibras sintéticas o artificiales 192,248| 149,706 28.4% 13.5%

Prendas de vestir de punto de las demas materias textiles 75,715 50,586 49.7% 5.3%
Prendas de vestir de punto de lana o pelo fino 43,817 39,020 12.3% 3.1%

Fuente: Adex Data Trade.

C. EXPORTACIONES DE TEJIDO PLANO
El 2012 fue un-afio de sorpresas debido a que han sido las prendas de vestir
de fibras artificiales y las demas materias textiles las que han tenido un
mejor desemperfio con respecto a las de algodon y eso también se refleja en
las exportaciones de las prendas de tejido plano elaboradas de las demés
materias textiles que han tenido la mayor tasa de crecimiento con 84.6%,
muy por-encima a las elaboradas sintéticamente (37.3%) y algodon (6.3%).
Cabe resaltar que las exportaciones de prendas confeccionadas con lana
y/o pelo fino son las de menor participacion (4%) e inclusive han tenido una

caida de 11.46% en el total de exportaciones de telas planas.
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CUADRO N° 03
EXPORTACIONES DE TEJIDOS A PLANO (EN MILLONES DE US$ FOB)

Vvar.% Par.%

SECTOR 2012 2011 2012/2011 2012
TOTAL 169,716 145,835 16.4% 100.0%
Prendas de vestir de tejido plano de algoddn 103,607 97,446 6.3% 61.0%
Prendas de vestir de tej. plano de fibras 45 803 33,349 37 3% 27 0%

sintéticas o artificiales

Prendas de vestir de tej. plano de las demas
materias textiles

Prendas de vestir de tejido plano de lana o
pelo fino

Fuente: Adex Data Trade.

13,436 7,280 84 6% T7.9%

6,871 7,760 -11.5% 4.0%

6.1.4.2. INDUSTRIA REGIONAL

La artesania en el Perl se encuentra altamente atomizada, mostrando una
compleja heterogeneidad tecnoldgica y de métodos de trabajo especializados.
De ello es refleja la gran diversidad de lineas artesanales existentes, hallandose
dentro de éstas innumerables productos que se diferencian de acuerdo a la
identidad regional que cada artesano les imprime, muchas de las cuales
preservan costumbres y tradiciones ancestrales. El caso de Lima es
excepcional, al aglomerar -en términos de produccién y comercializacion- las
distintas lineas de productos que se desarrollan en el resto.(MINCETUR, 2006,

pag. 16)
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GRAFICO N° 02
PRINCIPALES LINEAS DE PRODUCCION ARTESANAL A NIVEL
REGIONAL
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Fuente: Direccién Nacional de Artesania — MINCETUR
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6.1.4.3. EMPLEO ARTESANAL

En el Pert la actividad artesanal se desarrolla tanto en zonas rurales como
urbanas, generando alrededor de 230 mil empleos, entre formales e informales,
siendo estos ultimos los mas representativos (alrededor de 75%). Predominan
dos tipos de empleos: el asalariado y la mano de obra familiar. Ambas conviven
en el ambito urbano; mientras que la segunda predomina en el area rural,
dandose el aprendizaje del oficio de padres a hijos.

GRAFICO N° 03
TRABAJADORES ARTESANALES EN EL PERU

Distribucién de los Trabajadores Artesanales Segiin Regiones

(participacién porcentual)
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Fuente: Direccion Nacional de Artesania - MINCETUR
Elaboraciéon: Maximixe

6.1.5. TIPOS DE MERCADOS

La oferta artesanal se orienta a tres tipos‘de mercados: local, turistico (turismo
interno y receptivo) y de exportacion; cada uno de ellos con requerimientos muy
distintos. En el caso del MERCADO LOCAL, este posee una demanda muy

reducida e indefinida, reflejo de la falta de conciencia artesanal. Por su parte, el
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SEGMENTO TURISTICO se caracteriza por adquirir los productos artesanales
en los lugares visitados y con representaciones autoctonas, especialmente en
temporadas de festividades regionales. Finalmente, en los MERCADOS DE
EXPORTACION, la voluntad de los consumidores es guiada principalmente por

cuestiones de moda, publicidad, marketing, entre otros.

6.1.6. PRINCIPALS EXPORTADORES

El Top 10 de empresas exportadoras de prendas de vestir-aporta el 31.7% del
total de exportaciones. En el 2012, son este grupo las que registran una caida
de 11.6% en sus despachos de exportacion, mientras que el resto de empresas
crecio en 16.4%. Ello evidencia los aspectos problematicos por los que viene
atravesando el sector, como el tipo de cambio, el traslado de las cuentas de
grandes pedidos a paises de menores costos, la falta de abastecimiento del
algodon, etc.

CUADRO N°-04
EXPORTADORES DE TEXTILES (EN MILES DE US$ FOB)

WVar. %

RAZOM SOCIAL 2012 2011 204242011

TOTAL 1,595,723 1,508,515 5.8%
1 |DEVAMLAY PERU S A G 124 554 141 347 -11 9% T 8%
Z |TOFY TOF S A Ta.074 85,657 -8 9% 4.9%
3 |COMFECCIONES TEXTIMAXN S_A_ 71077 gz 081 -13.4% 4. 5%
4 |INDUSTRIAS METTALCO S A6 342 47246 -1.9% 2.59%
£ |HILAMDERL) DE ALGODOMN PERUAMNO S A a2 PT2 44 120 L 2 E%
& |COTTOM KINIT S 0 23 442 38 650 13 5 2 195
7 | TEXTILES CAMONES S A 20,485 30, 552 -0 7% 1. 8%
& |PERU FASHICONS S.AC. z8. 393 35,921 -21.0% 1.8%
o |INKA DESIGHNS S.A C. 25,599 35,044 -23 5% 1.6%
10 |TEXTIL DEL WALLE S 26 308 30,217 _16.2% 1.6%
LAS 10 PRIMERAS 505,645 571,735 -11.6% 31.7%)
LAS DEMAS 1,090 079 936, T80 16.4% 68_3%

Fuente: Direccién Nacional de Artesania — MINCETUR
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6.1.7. ACUERDOS COMERCIALES

En los afios noventa el Perl empez6 a exportar muchos mas productos a otros
paises y abrié su mercado para poder importar a menor costo materias primas,
equipos y tecnologia que sus empresas necesitaban para ser mas competitivas.
Asi, Peri comenzé a exportar usando algunos sistemas de preferencia
comercial que paises como Estados Unidos y la Unién Europea ofrecian. Sin
embargo, aunque estos sistemas eran _buenos, resultaron insuficientes. Las
exportaciones peruanas seguian aumentando, pero sin-la seguridad de que
esas preferencias continuarian. Eso impedia a los peruanos empezar proyectos
de exportacion mas grandes y al largo plazo.

Para consolidar el ingreso de sus productos a esos mercados, el Peru decidio
negociar acuerdos comerciales con los paises a los que mas vendia y vende
hoy. Con- tratados de Libre Comercio todos los beneficios que Peru tenia para
exportar ya no serfan temporales ni limitados; sino que estarian consolidados
en Acuerdos Comerciales amplios y permanentes. Hoy, gracias a los TLC o
Acuerdos Comerciales del-Peru; los principales -mercados del mundo estan
abiertos, y millones de consumidores pueden conocer y disfrutar los productos y
servicios que Peru produce y exporta.

Hoy, el Peru tiene 19 acuerdos comerciales vigentes, 1 por entrar en vigencia y
5 en proceso de negociacion; con todos estos acuerdo que se tiene, el Estado
trabaja para que cada vez mas peruanos puedan beneficiarse de ellos como
consumidores, trabajadores o emprendedores integrados a la cadena

exportadora.

Repositorio institucional UNA - PUNO



TESIS UNA - PUNO E’#g&‘ﬂ Universidad

Nacional del
Altiplano

6.1.8. ASPECTOS GENERALES DE LA EXPORTACION

Los estudios demuestran que, si bien muchas empresas grandes tienden a
buscar oportunidades de exportacion rentable, mediante la revision sistematica
de los mercados extranjeros pueden ver en donde surgen oportunidades para
impulsar su tecnologia, sus productos, y habilidades de marketing en los paises
extranjeros, muchas empresas pequefias y medianas empresas son muy
reactivas. Por lo general, ésas ultimas solo consideran la posibilidad de exportar
cuando se saturan-sus mercados domésticos, y un exceso de capacidad
productiva en su propio_pais las obliga a buscar oportunidades de crecimiento
en el extranjero. (Charles W. L., 2011, pag. 510)

Uno de los objetivos del desarrollo de un Plan de Exportaciones, es incrementar
el valor agregado de la oferta exportable, pues las exportaciones de productos
peruanos, tradicionalmente se ha concentrado en materias primas y otros
productos con un valor agregado relativamente pequefio; el incremento del
valor agregado de la oferta exportable permitird un mayor desarrollo industrial
de los sectores, mejorar-la produccién orientada al mercado internacional y un

crecimiento-de la produccion exportable. (Cornejo Ramirez, 2010, pag. 132)

6.1.9. CONDICIONES PARA EXPORTAR (MINCETUR", 2009, pag. 10)
Las personas o empresas que deseen iniciarse en la exportacion deben tener
en cuenta las siguientes condiciones basicas para hacerlo, con la finalidad de

evaluar su capacidad exportadora y asegurar el éxito en el proceso:
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A. CAPACIDAD DE COMPETIR EN LOS MERCADOS INTERNACIONALES:
Para ello es indispensable adecuar los recursos disponibles a las exigencias
del mercado exterior, incorporando tecnologia moderna en el proceso
productivo, personal capacitado asi como una direccion y gestion acorde a
las tendencias y cambios del entorno. Asimismao, es necesario contar con las
condiciones de infraestructura minimas para establecer una comunicacion
con los clientes en el exterior, tales como Internet, correo electronico, fax, e
indicar una direceién donde pueda- ser ubicado permanentemente. Hoy en
dia, el contar con una pagina web facilita la difusion de los productos,
proporciona informaciéon de la empresa, permite reducir costos de promocion
y, principalmente, es una manera de hacer negocios. Para alcanzar mejores
resultados en los mercados externos es necesario que.los profesionales
dominen como minimo el'idioma inglés y que dediquen un tiempo-importante
a la busqueda y andlisis de informacion privilegiada obtenida en Internet o
publicaciones especializadas, lo que dara mayor apertura a propuestas de
solucién, toma- de -decisiones,  permitiendo -optimizar la comunicacion,
mejorar la vision de la empresa 'y captar nuevos clientes. Una alternativa al
exportar, -es optar por un mecanismo-de cooperacion entre empresas
llamado asociatividad, el cual permite compartir los riesgos de la actividad,
sin perder la independencia juridica y autonomia gerencial con el fin de
alcanzar objetivos comunes: lograr la mejora de la productividad y
competitividad, de la capacidad de negociacion, reducir costos, acceder a

informacion de mercados y oportunidades de negocios, etc.
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B. CONTAR CON PRODUCTOS O SERVICIOS COMPETITIVOS EN
CALIDAD Y PRECIO.
Es preciso que se cumpla con los requerimientos de los mercados en cuanto
a calidad y precio, para lo cual convendra que los procesos de elaboraciéon y
logistica consideren la observancia de estandares internacionales basicos
en cuanto a sistemas de gestion y/o aseguramiento de calidad, resultando
deseable asimismo contar en lo posible con uno 0 mas componentes o
elementos que brinden caracteristicas diferenciadas de otros productos o
servicios similares, lo cual aportard mayor rendimiento, y mas propiedades o

utilidades.

C. TENER ACCESO A INFORMACION SUFICIENTE Y OPORTUNA:
Se debe conocer las tendencias de los consumidores, las cadenas de
distribucién, procedimientos, ‘regulaciones, etc., con 'lo cual puedan ser
capaces de adaptarse a otras culturas y realizar una comunicacion eficiente,
reduciendo asi debilidades y obstaculos que se presentan a la hora de

exportar.

D. REALIZACION DE UN PLANEAMIENTO DE EXPORTACION:
Es recomendable realizar un plan de mercadeo internacional, que incluya los
objetivos y metas de exportacion, estrategias y acciones que deberan

realizarse para introducir, penetrar y consolidarse en el (los) mercado(s)
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elegido(s). Ademas, deberd contar con la informacion de los productos

ofrecidos y las caracteristicas del mercado objetivo.

6.1.10. CONSIDERACIONES PREVIAS QUE SE DEBEN TOMAR EN
CUENTA ANTES DE EXPORTAR
La exportacion representa la etapa final del proceso de colocacion de
mercancias nacionales en el mercado internacional, resultado de un
conjunto de operaciones emprendidas por el exportador, dentro de las que
se encuentran:
- Estudios de mercados-exteriores.
- Conocimiento de su demanda externa.
- Condiciones para el ingreso al extranjero.
- ~Tratativas para la venta al exterior y Financiamiento.
- Produccion en donde el requerimiento de insumos adecuados
constituye un elemento primordial.
- Subcontratacién de empresas de setrvicios de produccion.
- Obtencién de estandares adecuados de calidad.
-  Conservacion del producto.
- Presentacion y acondicionamiento para el transporte, etc.
En ese sentido, para que una exportacion sea una actividad permanente,

eficiente y rentable se debe tener en cuenta las siguientes consideraciones:
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- Se debe contar con una capacidad de produccion suficiente y eficiente a fin
de exportar con la continuidad y cumplimiento en los plazos y condiciones
pactados con el comprador.

- Estudiar el mercado en el que se desea operar, a fin de evaluar sus
posibilidades comerciales en el presente y en el futuro.

- Estudiar los canales de comercializacion existentes.

- Conocer los regimenes. aduaneros e -impuestos vigentes, asi como las
disposiciones sobre calidad, embalaje, rotulado y aspectos sanitarios del
mercado respectivo.

- Conocer los mecanismos tributarios y aduaneros que favorecen al sector
exportador.

- Utilizar la comunicacion e idioma mas adecuado y responder todas las
comunicaciones.

- Utilizar como representantes en el exterior ‘a ‘personas que realmente
conozcan el negocio a finde tener acceso a los compradores.

- Calcular con mucho cuidado los precios de la mercancia de exportacion.

- Elaborar folletos y catalogos de promocion de venta de su mercancia en el
exterior, debiendo-estar en perfecta armonia con_las peculiaridades del
mercado.

- El producto debe tener una excelente calidad y un adecuado precio, asi

como un abastecimiento continuo a fin de lograr la calidad total del producto.
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6.1.11. PASOS PARA EXPORTAR E INGRESAR AL MERCADO
INTERNACIONAL?
A. TOMAR LA DECISION DE EXPORTAR:
El primer paso para exportar es tener la conviccion y el deseo de iniciarse en
este proceso. Existen varios motivos para decidir iniciarse en la actividad

exportadora. Algunos de ellos son:

Exportar puede incrementar el volumen de produccion y productividad de

la empresa.

Mejorar la calidad y competitividad de los productos que ofrece mediante

exposicion internacional.

Aumentar 'la producciéon de un negocio le provee mejor poder de
negociacion para la compra de la materia prima, insumos y setrvicios, y
le permite diversificar el riesgo de tener operaciones en un solo

mercado.

Aumentar y expandir su cartera de clientes-en el exterior.

Obtener accesoa mayores alternativas de financiamiento y capital que le

ayudara a cubrir costos asociados a su negocio.

Exportar le permitird descubrir nuevos productos y nuevas oportunidades
de -negocio y contribuira a mejorar la imagen de la compafiia en su

mercado primario.

3 http://www.eluniversal.com.mx/articulos/47127.html
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B. ANALISIS DE SU EMPRESA Y SUS PRODUCTOS:

Es importante tomar tiempo para desarrollar e implementar un analisis

exhaustivo de la estrategia de su empresa y sus productos. Este analisis

requiere examinar los factores internos (fortalezas y debilidades) asi como
los factores externos  (oportunidades y amenazas). Veamos algunos
ejemplos de cada una de estas areas:

- FORTALEZAS: Se puede definir como las cualidades que hacen que la
empresa y sus productos sean preferidos por el mercado sobre la
competencia. Ejemplo _de fortalezas son: calidad del producto, precios
competitivos en-el- mercado y posicionamiento-de marca.

- DEBILIDADES: Aspectos de la empresa que pueden mejorar. Por
ejemplo: empaque poco elaborado y escaso volumen de produccion,
entre otros.

- OPORTUNIDADES: Realidades del ambiente. que son propicios para
aumentar; la_ participacion y ventas del producto en el mercado. Por
ejemplo, acuerdos comerciales que favorecen la-exportacion a un pais o
un grupo de paises, tendencias. crecientes de consumo del producto,
entre otros.

- AMENAZAS: Listado de elementos del mercado que pueden entorpecer
el crecimiento de una empresa.

Analizando estos factores y sus similitudes o diferencias pueden dar paso a

estrategias y soluciones alternas a su negocio.
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C. REALIZAR UNA RADIOGRAFIA DEL MERCADO:
Es extremadamente importante conocer de antemano la estructura
competitiva del mercado al cual quiere ingresar. Este conocimiento le
permitira estudiar las posibilidades de ingresar de una manera mas sencilla
a los mercados del exterior. Entre los elementos que debe considerar se
encuentran: el tipo de competencias (locales, internacionales o ambas), las
escalas de precio en las que podra comercializar sus productos, canales de
comercializacién-o distribucién que-utilizara su empresa para vender sus
productos, existencia de productos sustitutos y ver como se mercadearan

los productos que ofrece o interesa vender.

D. PROCESOS ADUANALES DE EXPORTACION:
Es preciso conocer los procesos aduanales para la-exportacion de sus
productos y si la importacion de éstos es permitida al mercado que interesa
ingresar. Porejemplo, en varios paises productos perecederos no son
aceptados. Es recomendable que busque apoyo-y orientacion de un agente
aduanal o de una compafiia especializada en ‘comercio exterior. Es
importante conocer los costos, intervenciones y documentacion aduanal

requerida para la entrada de un producto al-mercado obijetivo.

E. INVESTIGACION DEL MERCADO:
Previo a comenzar cualquier gestion de exportacion es importante realizar

una investigacion de mercado. Si a su empresa le interesa desarrollar un
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plan de mercadeo en paises desarrollados deberd responder

afirmativamente a las siguientes preguntas:

- ¢Puede su producto satisfacer los estandares de calidad que se
observan y requieren en estos mercados?

- ¢Puede competir facilmente con productos de marcas reconocidas y de
alta calidad a nivel mundial o debera invertir en crear una marca y
conocimiento_de sus productos?. ¢cuenta con la capacidad financiera
para hacerlo?

--¢Tiene su empresa la. capacidad, de produccion para satisfacer la
demanda de sus productos? Si contesto-con-un:NO a mas de una de

estas preguntas es momento de re-evaluar su mercado objetivo.

F. DETERMINE UN MERCADO OBJETIVO:
Considere cuantos mercados pretende y puede abarcar. Enfoque sus
esfuerzos hacia.un solo mercado, recuerde que mientras mas mercados,
mas recursos de tiempo y dinero debe emplear. Piense en estos cuatro

elementos que afectara la oportunidad de exportar:

Proximidad geogréfica del mercado.

Proximidad cultural.

Existencia de acuerdos comerciales entre su pais y el mercado obijetivo.

Paises que den “segundas oportunidades” o paises que no tienen

demasiadas exigencias al momento de importacion.
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G. PREPARACION TECNICA EN ASPECTOS CENTRALES DE
EXPORTACION:
Ciertamente es importante dominar aspectos técnicos de la exportacion,

como los siguientes:

Como se cotizan las operaciones de exportacion

Cdmo se negocia y cierra un contrato de compraventa internacional

Como se formulan-los costos y precios de exportacion

Explorar alternativas disponibles de cobro de la operacion en el exterior

(cartas de crédito, transferencias bancarias, etc.)

Conocer el ciclo de exportacion en términos de la intervencion de
proveedores de servicios, incluyendo depoésitos fiscales o fianzas,

terminales portuarias, aduanas, aseguradoras de carga, etc.

Conocer como se completa la hoja de declaracion aduanera de
exportacidon de sus productos. Se recomienda asignar una persona para

estas tareas de envios operacionales.

H. DEFINIR EL PLAN DE EXPORTACION:
Este punto es. crucial pues usted debera determinar su estrategia de
exportacion, cuyo elemento principal es la elaboracion de una propuesta de
negocios razonable para presentar a sus clientes potenciales. Esta
propuesta debe incluir informacion sobre:
— Esquema de distribucién — venta directa vs. Internet, también si se puede

establecer una franquicia.
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— Combinacién de productos a ofrecer en ese mercado

— Medios de transportacién que utilizara, sus niveles de costo y logistica
adecuada para entregar en buenas condiciones y a tiempo los productos
a sus clientes.

— Crear una propuesta de negocio detallada y bien planificada le permitira

establecer contacto con sus clientes potenciales mas efectivamente.

[. INICIAR CONTACTO CON SUS CLIENTES POTENCIALES:
En este paso llegd el momento de poner en marcha el plan de promocion
internacional determinado en el paso anterior. Es importante pensar en una
combinaciéon de medios propicios, que apunte a diferentes ambitos donde
sus clientes potenciales puedan encontrar un proveedor comao usted.
Algunas  de estas oportunidades se encuentran a través de ferias

internacionales y misiones comerciales.

6.1.12. MODALIDADES DE EXPORTACION (Mayorga Velarde, 1995, péag.
636)
A. EXPORTACION INDIRECTA
A través de la exportacion indirecta la empresa vende sus productos en el
mercado nacional para que sean exportados posteriormente por otras
organizaciones. La exportacion indirecta se puede realizar a través de cuatro
mecanismos: La trading company, el agente exportador, el representante de

una compafia exportadora o la empresa manufacturera.
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TRADING COMPANIES: Son compafiias comerciales, cuya funcién es
mediar entre el productor y el consumidor en la comercializacion de

productos.

AGENTE EXPORTADOR: El agente exportador tiene por funcion colocar
los bienes de una empresa en el mercado extranjero a cambio de una
comisién gque recibe como compensacion. Se encarga de los tramites de
exportacion. y es su deber asesorar a-la compafiia productora.

REPRESENTANTE DE UNA COMPANIA EXTRANJERA: Estas se

encargan de comprar-los productos para luego enviarlos a los. otros

paises, donde los comercializan directamente o los consumen.

EMPRESA MANUFACTURERA QUE POSTERIORMENTE
EXPORTARA LOS PRODUCTOS: La empresa productora vende el
producto a otras compafiias locales (empresas manufactureras), que lo
utilizan como materia prima o material 'para la fabricacién de productos
gue posteriormente seran exportados. El producto, en este caso, puede
ser sujeto a transformacion antes-de ser-exportado, o, en caso contrario,

ser parte de otro producto sin necesidad de alterar sus caracteristicas

B. EXPORTACION DIRECTA
La exportacién directa permite al exportador tener un mayor control sobre la
estrategia de mercados en el exterior (mezcla de mercadeo). A través de la
exportacion directa la empresa vende sus productos en el extranjero.

Existen cuatro mecanismos de exportacion directa: el consorcio, el
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distribuidor/agente extranjero, la subsidiaria de venta extranjera y la venta

directa al consumidor final.

CONSORCIO: Es la agrupacion de varias unidades producidas, que
forman una organizacibn denominada consorcio con la finalidad de

exportar sus productos a los mercados extranjeros.

DISTRIBUIDOR/AGENTE EXTRANJERO: La empresa exporta su
producto para que sea posteriormente comercializado por un distribuidor

ubicado en el mercado extranjero.

SUCURSAL DE VENTA EXTRANJERA: La empresa produce el bien en
el pais de origen para que luego sea exportado al mercado extranjero,
donde cuenta con -una subsidiaria que se encarga de su

comercializacion directa en dicho mercado.

CONSUMIDOR EXTRANJERO: La empresa exporta el producto

directamente al consumidor final extranjero, evitando intermediarios.

6.1.13. NORMATIVA DE LAS EXPORTACIONES

A. QUIENES PUEDEN EXPORTAR
Toda persona natural o juridica puede exportar sefialando su Registro Unico
de Contribuyente (RUC).  Excepcionalmente, no requeriran RUC las
personas naturales que realizan en forma ocasional exportaciones de
mercancias, cuyo valor FOB por operacion no exceda de los mil ddlares
americanos (US$ 1 000) y siempre que registren hasta tres (3)

exportaciones anuales como maximo asi como la que realicen por Unica vez
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exportaciones cuyo valor FOB no supere los tres mil dolares americanos
(US $ 3 000).

De otro lado, las personas naturales pueden tramitar personalmente la
exportacion en la aduana siempre que: Tengan un RUC, y cuando el valor
FOB de la mercancia no supere los US$ 2 000.

Un requisito necesario para exportar es obtener. el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC). El RUC es un registro computarizado, Unico y
centralizado de-los contribuyentes-y/o responsables-de los tributos que
administra la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria
(SUNAT).

Los exportadores que obtengan el respectivo nimero de RUC, podran
obtener la autorizacion para la emision de facturas para la exportacion de
sus productos. No obstante lo sefialado, cabe mencionar que las empresas
que se encuentran sujetas al Régimen Unico Simplificado y que emiten
Boletas de Venta como comprobante de pago, pueden también efectuar
exportaciones de mercancias a través del tréfico.de envios o paquetes
postales-transportados por. el servicio postal.o los concesionarios postales,
asi como-las exportaciones definitivas de-mercancias, a través del despacho

simplificado de exportacion.
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B. CLASIFICACION ADUANERA DE LAS EXPORTACIONES*
Las exportaciones se clasifican en:
% EXPORTACION DEFINITIVA

Régimen aduanero que permite la salida del territorio aduanero de las

mercancias nacionales 0 nacionalizadas para su uso o consumo definitivo

en el exterior. Las mercancias deben ser embarcadas dentro del plazo
méaximo de 30 dias calendarios contados desde la fecha de numeracion de
la Declaracion Unica de Aduanas. La declaracion de exportacion debera ser

regularizada dentro de un plazo de 30 dias calendarios contabilizados a

partir de la culminacion del embarque. Dentro de las exportaciones

definitivas podemos mencionar también como casos especiales los
siguientes:

- EXPORTACIONES POR SERVICIO DE MENSAJERIA: Exportaciones
que se realizan a través de servicios de envio postal regulados por el
Convenio Postal Universal o mediante. servicios de entrega rapida
transportados por empresas denominadas.courier

- EXPORTACION POR  EL SISTEMA “EXPORTA FACIL” Es un
mecanismo promotor de exportaciones disefiado principalmente para el
micro y pequefio empresario mediante el cual se pueden realizar
exportaciones con fines comerciales a través del servicio postal
(SERPOST), para mercancias cuyo valor FOB no exceda los US$ 2000

(dos mil dolares americanos).

¢ Ley General de Aduanas, Decreto Legislativo N° 1053.
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% EXPORTACIONES POR REGIMEN GENERAL:

Son exportaciones cuyo valor FOB es igual o superior a los US$ 2000 (dos
mil délares americanos) y requieren obligatoriamente de la intermediacion
de un agente de Aduanas ante SUNAT.

% EXPORTACIONES POR REGIMEN SIMPLIFICADO:

Son aquellas exportaciones cuyo valor FOB es menor a los US$ 2000 (dos
mil ddlares -americanos), pudiendo ser realizada directamente por el
exportador, tramitando el embarque-personalmente, es decir sin necesidad
de utilizar un agente de Aduana.

% EXPORTACION TEMPORAL PARA REIMPORTACION EN EL MISMO
ESTADO
Régimen aduanero que permite la salida temporal del territorio-aduanero de
mercancias nacionales o nacionalizadas con la finalidad de reimportarlas en
un plazo determinado no mayor de doce meses, sin haber experimentado
modificacién alguna, con excepcion del deterioro normal por su-uso.

% EXPORTACION TEMPORAL PARA PERFECCIONAMIENTO PASIVO
De otro lado, aun cuando propiamente forma parte de los regimenes
aduaneros de perfeccionamiento, otra modalidad de exportacion reconocida
por la Ley General de Aduanas aprobada por el Dec. Leg. N° 1053, es la
Exportacion Temporal para Perfeccionamiento Pasivo, la cual permite la
salida temporal del territorio aduanero de mercancias nacionales o
nacionalizadas para su transformacion, elaboracion o reparacion y luego

como productos compensadores en un plazo maximo de doce (12) meses.
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C. DOCUMENTO REQUERIDOS PARA EXPORTAR
La documentacién aduanera necesaria para gestionar una exportacion se
encuentra regulada por el procedimiento general y procedimientos
especificos vigentes y aplicables al régimen de exportacion, Los mas
importantes son:

DECLARACION SIMPLIFICADA DE EXPORTACION: Formato oficial

utilizado para la exportacion definitiva de mercancias cuyo valor FOB no
exceda los dos mil ddlares americanos (US$ 2 000), Asi como muestras
sin valor comercial, donaciones, entre otros.

DECLARACION EXPORTA FACIL: Formato para hacer exportaciones a

través del sistema Exporta Facil.

DECLARACION UNICA DE ADUANA: Formato oficial exigido por la
Aduana en las exportaciones de mercancias con caracter comercial

(superiores. a los US $ 2 000).

BOLETA DE VENTA: La Boleta de Venta puede ser utilizada Unicamente
para exportaciones por los usuario del RUS con las limitaciones
establecidas por las disposiciones.aduaneras y por el sistema Exporta

Facil.

FACTURA COMERCIAL: Documento privado que el exportador extiende
al importador como constancia de venta, en la cual se indican los
pormenores de la mercancia embarcada (descripcion, precio,

cotizaciones, etc.).
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- CONOCIMIENTO DE EMBARQUE: Constituye el documento que
acredita la propiedad de la mercaderia, siendo a la vez un contrato de
transporte entre el cargador y el transportador. De acuerdo al medio de
transporte toma el nombre especifico, Conocimiento de Embarque
Maritimo si es por via maritima; Guia Aérea, si es por via aérea; Carta

de Porte, para transporte terrestre.

D. EXPORTA FACIL
Es un-mecanismo promotor de exportaciones disefiado principalmente para
el micro'y pequefio empresario, mediante el cual podra acceder a mercados
internacionales. Para tal fin, la SUNAT, ha simplificado sus procesos de
tramite aduanero, permitiendo la exportacion de sus mercancias desde la
comodidad de su hogar, oficina o cabina de Internet, de una forma simple,

econémica y segura.

6.2. MARCO CONCEPTUAL

- ARTESANIA TEXTIL: Es aquel-arte que abarca una amplia gama de
productos, desde la faja, prenda de uso campesino, hasta complicados
poncho multicolor, y esta ligada basicamente a la satisfaccion de las
necesidades de abrigo.

- ARTESANO: Son todas las personas que elaboran un bien utilizando sus

manos ingenio y algunas herramientas.
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- COMERCIO ELECTRONICO: Es la aplicacion de la tecnologia a la
automatizacion de procesos del negocio, que permita tener un acercamiento
y contacto con los clientes.

- COMPONENTE: Elemento que forma parte de un todo, que no tiene ningun
tipo de influencia.

- CONTROL DE CALIDAD: Es el conjunto de medidas necesarias para
observar y conservar. la fiabilidad de un_producto o _servicio que se esté
realizando.

- COBERTURA DE LA DEMANDA: Es el cumplimiento de todos los pedidos
que soliciten en el mercado nacional e internacional por parte de una
empresa, con los productos y servicios que oferte.

- DECLARACION ADUANERA DE MERCANCIAS: Documento mediante el
cual el declarante indica el régimen aduanero que debera aplicarse a las
mercancias, y suministra los detalles ‘que la Administracién Aduanera
requiere para su aplicacion.

- DERECHOS ARANCELARIOS O DE 'ADUANA.- Impuestos establecidos en
el Arancel de Aduanas a las-mercancias que entren al territorio aduanero.

- DIFERENCIACION: Referido a una distincién de nuestro producto o servicio
en relacion-a los demas, y que permitira ser reconocido por-los clientes de
un mercado objetivo.

- EXPORTACIONES NO TRADICIONALES: Exportaciones de productos que

no constituian parte de la oferta exportable histérica de un pais determinado.
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Habitualmente se trata de productos con mayor valor unitario que las
exportaciones tradicionales y a menudo con un mayor valor agregado.

- EXPORTACIONES TRADICIONALES: Productos que histéricamente han
constituido la proporcion mayoritaria de las exportaciones de un pais.
Tradicionalmente han sido los principales proponentes de las exportaciones
de los paises menos desarrollados.

- ESTRUCTURA DE COSTOS: composicion-de todos los costos fijos y
variables que una empresa incurre en la expartacion de alguna mercancia
hacia un mercado de destino.

- FACTOR: Elemento concausa que influye enla determinaciéon de un
resultado esperado.

- FINANCIAMIENTO: Es la acciébn que las empresas realizan para
endeudarse, adquiriendo alguna forma de financiamiento para realizar sus
operaciones habituales.

- FOB: Free On Board. En castellano, libre a bordo. Término de comercio
internacional (Incoterms) que expresa el precio del producto puesto a bordo
del buque o medio de transporte, en el puerto de origen y que nao incluye el

costo del flete y del seguro hasta el puerto de destino.

- MAQUINARIA Y EQUIPO: Representan el activo de una empresa, y que las
utiliza para desarrollar sus actividades de produccion durante todo el

proceso.
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- MERCANCIA.- Bien susceptible de ser clasificado en la nomenclatura
arancelaria y que puede ser objeto de regimenes aduaneros.

- PRODUCTIVIDAD.- Productividad puede definirse como la relacion entre la
cantidad de bienes y servicios producidos y la cantidad de recursos
utilizados.  Productividad en términos de empleados es sin6énimo de
rendimiento. En un enfoque sistematico decimos que algo o alguien es
productivo cuando con una cantidad de recursas (Insumos) en un periodo de
tiempo dado obtiene el méximo de productos

- VISION: Es la aspiracion que cada empresa. se plantea conseguir-en un
periodo de tiempo determinado,-implica la-participacién de todos los actores

de la empresa para poder lograrla.

6.3. HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

A. HIPOTESIS GENERAL

Los factores internos de la oferta exportable de artesania textil influyen

directamente en el ingreso a los mercados internacionales.

B. HIPOTESIS ESPECIFICAS

- El conocimiento. de los factores internos de la oferta exportable facilitara
el ingreso a los principales mercados internacionales.

- Existe un alto nivel de cumplimiento de los factores internos de la oferta
exportable que permiten incrementar las exportaciones de artesania

textil.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia de la investigacion aplicada al presente trabajo es la propicia
para profundizar la Oferta Exportable, como tema que realimente debe ser
estudiado.

Tanto el enfoque, el tipo, el disefio y los métodos de investigacion establecidos
en la presente investigacion, fueron establecidos a través de los estudios
realizados, y las consultas con los presentes asesores de la presente
investigacion.

Finalmente, creemos que con la metodologia aplicada, se lograra satisfacer
todos los objetivos * planteados, pues a través de los métodos y las técnicas
aplicadas, sera posible lograrlo.

Por lo expuesto, pasamos.a exponer mas detalladamente este capitulo referido
a la metodologia de la investigacion.

7.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

6.1.1. ENFOQUE DE INVESTIGACION

El enfoque que se utilizara en el presente trabajo de investigacion es el
CUANTITATIVO, tomando-a consideracion lo siguiente:

El enfoque cuantitativo se usa en la recoleccion de datos para probar hipétesis
con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para establecer

patrones de comportamiento y probar teorias. (Hernandez Sampieri, Hernandez
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6.1.2. TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion que se adoptara en el presente trabajo sera de tipo
DESCRIPTIVO, tomando a consideracion que: La investigacion descriptiva es
aquella que busca especificar propiedades, ' caracteristicas y rasgos de
cualquier fendbmeno que se analice; describe tendencias de un grupo o
poblacion. (Ibid, Pag.103) Este tipo de investigacion nos permitird recoger
informacion respecto-de las dos variables que se planteé en el problema de

investigacion.

Y de tipo CORRELACIONAL, considerando que: Los estudios correlacionales
miden el grado de asociacion existente entre las variables (lbid, Pag.104). Es
asi que este tipo de investigacion nos permitira verificar la relacion que puede

ver entre las variables planteadas, al verificar las hip6tesis correspondientes.

6.1.3. DISENO DE INVESTIGACION

Considerando que nuestra investigacion es cuantitativa, el disefio nos permitira
analizar con certeza las hipétesis- formuladas en el contexto en que
desarrollaremos la investigacion, es asi que nuestra investigacion aplicara el
DISENO NO EXPERIMENTAL, por la siguiente consideracién: La investigacion
no experimental es un estudio que se realiza sin la manipulacion deliberada de
variables y en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente natural

para después analizarlos. (Ibid, P4g.205)
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6.1.4. METODOS DE INVESTIGACION

A. METODO DEDUCTIVO:
Este método parte de verdades preestablecidas para inferir de ellas
conclusiones respecto de casos particulares.
Con este método se revisara de manera general a través de lo que
establece la teoria referia a la oferta exportable, para posteriormente realizar

una aplicacion particular al sector de artesania textil.

B. METODO ANALITICO
Este método implica un proceso cognoscitivo, que consiste en descomponer
el objeto de estudio separando cada una de las partes del todo para

estudiarlas de forma individual.

Con este método, se analizara los factores internos de la oferta exportable
de artesania textil, es decir ala capacidad fisica-Productiva, la Capacidad
Econdmica-Financiera, la Capacidad Humana-de Gestion, yla Capacidad de

Comercializacion.

6.1.5. POBLACION Y MUESTRA
6.1.5.1. POBLACION
Para el presente trabajo de investigacion, nuestra poblacion esta representada

por las Empresas Exportadoras de Artesania Textil, para ello se toma en
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cuenta que en el mes Agosto del 2010 la Direcciéon de Comercio Exterior y
Turismo de Puno(DIRCETUR) y el Centro de Informacion Regional Puno —
PROMPERU presentaron la informacion actualizada de las empresas
exportadoras de la Region Puno clasificadas por sectores productivos y
mercados de destino; donde se menciona que existen un total de 30 empresas
exportadoras de artesanias textil, de ellas 20 se encuentran ubicadas en la
ciudad de Puno; 5 en San Roman — Juliaca, 1 en Chucuito - Juli, 1 en Mafiazo,

1 en Huatasani - Huancane, 1 en Arapa - Azangaro, y 1 en-Pucara - Lampa.

Para realizar la presente investigacion se tomara en cuenta a las 30
EMPRESAS exportadoras de artesania textil ubicadas en la Regién Puno, de

acuerdo al siguiente detalle:

CUADRO N° 05 ,
EMPRESAS QUE CONFORMAN LA POBLACION

1 | INVERSIONES TEXTIL ARTESANAL E.IR.L Puno Puno
2 | ROYAL KNIT S.A.C. Puno Puno
3 | ARTESANIAS SUNAC PERU S.R.L Puno Puno
4 | ARTESANIAS ALPAZURI S.C.R.L. Puno Puno
5 | ARTESANIAS PACHAMAMA S.A. Mafiazo Puno
6 | TITIKAKA MODALPAKAS Puno Puno
7 | DALPACAS PERU S.R.L. Puno Puno
8 | INCA SUMAC E.I.R.L Puno Puno
9 | ARTESANIAS LOS NEVADITOS Puno Puno
10 | ARTESANIAS SUMAC PACHA ANDINA Puno Puno
11 | MODA ANDINA E.I.R.L Puno Puno
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12 | ARTESANIAS LANERA DEL PERU ANDINO — APATEX Juliaca San Roman
13 | ASOCIACION ARTESANAL ALPAQA APALLANI Juliaca San Roman
14 | ARTESANIAS HUATASANI S.R.L. Huatasani | Huancane
15 | RUWAQMAKI PACHAMAMA E.I.R.L. Puno Puno
16 | ALPAMA PROMOCIONES Puno Puno

17 | ARTESANIAS TITICACA S.R.L. Puno Puno

18 | ARTESANIA APUMACHUPICHU S.R.L. Puno Puno

19 | ARTESANIA TEXTIL AYMARA MUCACHI Puno Puno

20 | ASOCIACION ARTE AYMARA Puno Puno

21 | ARTESANIAS COLLASUYO E.lLR.L. Puno Puno
22 | ARTESANIAS DE SEVERIANA BELIZARIO Puno Puno

23 | MOVIMIENTO MANUELA RAMOS Puno Puno

24 | TEXTIL ANDINA ARAPA S.C.R.L. Arapa Azangaro
25 | ARTEXAMA Juliaca San Roman
26 | MICROEMPRESA ARTESANIAS EL TUMI Juliaca San Roman
27 | CREACIONES ANDES FASHION S.C.R.L. Juliaca San Roman
28 | MUSEO TALLER ALCRAPUKARA Pucara Lampa
29 | COORDINADORA DE MUJERES AYMARAS Juli Chucuito
30 | ASOCIACION DE ARTESANOS SURI ANDINO Puno Puno

Fuente: Dircetur
Elaboracién: Propia

6.1.5.2. MUESTRA

Siendo las 30 empresas exportador .esania textil las que conforman la

-55-
poblacion de presente trabajo de investigacion, lo.que ahora toca es determinar
el tamafno de la muestra; para ellos se utilizd el muestro. No Probabilistico,
especificamente el Muestreo Intencional, determinandose como muestra al 25%
del total, que vendria a ser un 7.5 empresas, redondeando serian 08 Empresas

gue conformarian la muestra. Y para que exista la posibilidad que todas las

empresas conformen la muestra determinada, se realiz6 con la Formula
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“‘Aleatorio Entre” que tienen Microsoft Excel, que permitié dar la posibilidad a

todas las empresas para conformar la muestra. Siendo estas las siguientes:

CUADRO N° 06

EMPRESAS QUE CONFORMAN LA MUESTRA

1 | INVERSIONES TEXTIL- ARTESANAL E.IR.L Puno Puno
2 | DALPACAS PERU S.R.L. Puno Puno
3 | ASOCIACION ARTESANAL ALPAQA APALLANI Juliaca | San Roman
4 | RUWAQMAKIPACHAMAMA E.I.R.L. Puno Puno
5 | ALPAMA PROMOCIONES Puno Puno
6 | ARTESANIAS COLLASUYO E.l.R.L. Puno Puno
7 | MOVIMIENTO MANUELA RAMOS Puno Puno
8 | MICROEMPRESA ARTESANIAS EL TUMI Juliaca | San Roman

Fuente: Dircetur Puno
Elaboracién: Propia

6.1.6. RECOLECCION DE DATOS

Toda investigacién busca recolectar datos a través de una gran variedad de

instrumentos o técnicas cualitativas, cuantitativas o ambos; y debemos tomar en

cuenta que los instrumentos deben ser confiables, valederos y objetivos. En ese

sentido pasaremos a exponer nuestras téchicas e instrumentos que seran

utilizados en la presente investigacion.

6.1.7. TECNICAS E INSTRUMENTOS

Se utilizara las siguientes técnicas:

- ENCUESTA: Se realiz6 una encuesta dirigida a los representantes de las

empresas exportadoras ubicadas en la Regidbn Puno, a través de un
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cuestionario que permitié aplicar los factores internos de la de la oferta
exportable. La encuesta se estructurd en 4 partes y se realizé un total de 69
preguntas tal como lo refleja el CUADRO N° 07

CUADRO N° 07
NUMERO DE PREGUNTAS DE LA ENCUESTA APLICADA

NUMERO DE PREGUNTAS A REALIZAR EN LA ENCUESTA

INDICADORES

Ne VARIABLES 1 5 3 4

1| M Rosuerva 7 2 : : al

) CAPAC'I:EI)'\,;AADNE:(I:SFIQ\IAOMICA - 3 4 4 4 15

3 CAPACIDQ;SI:IF%I\:‘ANA -DE 7 4 5 3 19

| couercmmcnn 4 i ’ . =
[ orAL - I

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

Entonces, se realizd un total de 69 preguntas, 17 referidas a la Capacidad
Fisica — Productiva, 15 a la Capacidad Economica — Financiera, 19 a la

Capacidad Humana — de Gestidn, y 18 a la Capacidad de Comercializacion.

- ANALISIS DOCUMENTAL: Esta técnica, permitid revisar documentos
referentes a la oferta exportable de artesania textil, tales como Libros de
comercio exterior, Tesis, Planes Operativos y Estratégicos del sector textil,

informes del MINCETUR, boletines informativos, entre otros.
- INTERNET: Esta técnica permitio realizar la revision de paginas web donde

haya informacion referente a la oferta exportable de artesania textil, y

también la revisién de datos estadisticos pasados. Principalmente se reviso
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las paginas de la SUNAT, ADEX, PROMEPRU, Camara de Comercio de

Lima y Camara de Comercio y la Produccion de Puno.

6.1.8. ANALISIS DE DATOS

En la actualidad, el andlisis cuantitativo de los datos se lleva a cabo por
computadoras u ordenadores. Ya nadie lo hace de forma manual, en especial si
hay un volumen considerable de datos. Por ello, nos debemos centrar en la
interpretacion de los resultados de los métodos de andlisis cuantitativo.
Teniendo presente o anteriormente mencionado, en la presente investigacion
se analizara los datos con'el paguete estadistico de Microsoft Excel como
ayuda para ‘poder interpretar los datos relacionados a las variables que
componen el problema; asi mismo, principalmente se utilizd las medidas de
tendencia central:- Promedio y Mediana, para un mejor analisis de los

resultados.
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CAPITULO IV

CARACTERISTICAS DEL AREA DE INVESTIGACION

El area para el presente trabajo de investigacion esta orientado a estudiar el
ambito de la Regidén Puno, entendiendo que nuestra region es donde se realiza
con gran dinamismo la actividad empresarial, y en especifico es donde se
desarrolla la produccion de la artesania textil, realizada fundamentalmente por
micro y pequefias empresas, que buscan dia a dia el desarrollo y crecimiento

€n su sector.

Asi, el estudio en el &mbito de la Regién Puno, es trascendental por la actividad

econdémica que realizan los habitantes.

Entonces, conforme se explico en el capitulo anterior, se estudiara a las

empresas ubicadas en la Region Puno.

7.2. AREA DE LA INVESTIGACION

7.2.1. GEOGRAFIA DE LA REGION PUNO

La region Puno se encuentra localizada en la sierra de sur este del pais en la
Meseta del Collao. Limita por el sur,la regiébn Tacna. Por el este, la republica
de Bolivia y por el oeste, con las regiones del Cusco, Arequipa y Moquegua, por
el norte, Madre de Dios. Las ciudades, pueblos y comunidades de la region

Puno se encuentran entre 3812 a5500m.s.n.m. y en la ceja y selva alta entre
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4200 a500 m.s.n.m. Cabe mencionar que la capital esta ubicada a las orillas del
lago Titicaca, con una altitud de 3820 m.s.n.m. Tiene una superficie territorial de
71999.001 kmz, que significa el 6% del territorio nacional, incluye 14.50 km2 de
area insular; asi mismo la superficie correspondiente al lago Titicaca (Lado
Peruano), es de 4996.28 km?; dividida politicamente en 13 provincias 109
distritos. La sierra representada en 76.9% (55367.23km?2) del total de la
superficie regional y la selva el 23.1% (16631.7km?), que corresponde a la
provincia de Sandia-principalmente y-en menor proporcion a la provincia de
Carabaya. Clima frio y seco en el altiplano, calido y humedo en la selva alta. La

temperatura es de 10°C.

7.2.2. POBLACION:

La region Puno cuenta con una poblacién total de 1°320.075 1y la poblacién
censada es de 1°268.441 habitantes de acuerdo al censo de 2007, de los
cuales 49.9% son varones y 51.1% son mujeres, cabe mencionar que la

poblacién de la regién Puno representa el 4.5% de la poblacion del Pais.
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CAPITULO V

EXPOSICION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Indudablemente en lo que concierne a esta parte de la investigacion, es
justamente aqui donde veremos todo lo obtenido a través de las diferentes

técnicas e instrumentos de investigacion.

No solo fue importante, aplicar cada una de las técnicas e instrumentos de
investigacién, sino que ademas se buscd que dichos instrumentos sean
realizados, orientando como objetivo, el juntar toda la informacién mas

apropiada que permita dar solides a la investigacion.

Asi, los resultados estdn expuestos con una base de la revisidon del Marco
Tedrico, por supuesto la aplicacion de todos los instrumentos y técnicas de

investigacion.

No cabe duda que uno de los sectores productivos que desarrolla una fuerte
actividad empresarial es el Sector Textil, pues contribuye al desarrollo
econémico-del Pais y la Region Puno, generando una gran cantidad de puestos
de trabajo para familias, en su mayoria, del-@mbito Rural.

La importancia de actividad textil, ha motivado el interés general y particular de
parte del investigador para conocer un poco mas de este sector, principalmente

para conocer a las empresas de la Region Puno que desarrollan esta actividad
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empresarial, especificamente en su aspecto interno y verificar la situacion de su
oferta exportable.

Tal como se menciono6 en el planteamiento del problema, la oferta exportable
solo es concebida mayoritariamente como la cantidad de productos que tiene
una empresa para exportar, sin embargo detras de esta concepcion esta un
aspecto externo, ajeno al control de la empresa y un aspecto interno, que si
puede controlar la empresa misma. Es por eso que la investigacion se planted
como objetivo general, “analizar los factores internos de la oferta exportable de
artesania textil que influyen en el ingreso a los mercados internacionales”, y que
se demostrara al sustentar la presente investigacion.

Por estas consideraciones y por el contenido del trabajo desarrollado, pasamos
a exponer-los resultados de la investigacion segun el Objetivo General y los
ObjetivosEspecificos, de acuerdo a los instrumentos y técnicas empleadas
durante el trabajo de campo; primero, cumpliremos con identificar los factores
internos de la oferta exportable utilizando el Marco Tedrico como fuente y apoyo
para el primer objetivo.especifico; seguidamente, analizaremos ' los factores
internos vinculadas directamente con las empresas de artesania. textil de la
Region Puno a través de la encuesta aplicada; y finalmente, se propondran
lineamientos que permitan generar competitividad en los mercados

internacionales.
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8.1.OBJETIVO ESPECIFICO N° 1
“dentificar los factores internos de la oferta exportable de
artesania textil que permiten el ingreso a los principales

mercados internacionales”.

8.1.1. ASPECTOS GENERALES

El cumplimiento. de este objetivo estd basado en una revision del MARCO
TEORICO expuesto-en el CAPITULO Il del presente trabajo de investigacion;
donde através de la bibliografia utilizada, y teniendo en cuenta que un marco
tedrico permite sustentar teéricamente (valga la redundancia) el trabajo que se
ha realizado, se pretende dar una utilidad fundamental para este trabajo de
investigacién; asi, la determinacion de los factores internos de la oferta
exportable seran posible en la medida que se analice lo expuesto en dicho

marco teorico.

8.1.2. DEFINICION DE OFERTA EXPORTABLE
Primeramente, debemos tener en cuenta que. es, que implica y. como esta
compuesta-una OFERTA EXPORTABLE; para esto se PROPONE una
definicién, producto de la revision del marco tedrico, que permitird tener un
entendimiento mas amplio para que ayude a orientar y segmentar el trabajo de
investigacion; la definicion propuesta es la siguiente:

“La oferta exportable esta definida como el volumen de productos

gue tiene una empresa para ser exportados con calidad, valor
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agregado y ventajas competitivas, para asi satisfacer las
necesidades y requerimientos de los mercados internacionales;
cuyo cumplimiento depende de factores externos e internos que
influyen en su determinacion. Los Factores Externos, seran aquellos
que la empresa no puede controlar por si misma; a diferencia de los
Factores Internos, que seran aquellos donde la empresa puede
intervenir para mejorar su- estructura empresarial”.

Esta definicién planteada, ha buscado-abarcar todas las-definiciones que se
plantean en el Marco Tebrico, y principalmente tratar de cambiar aquella
percepcion de entender a la Oferta Exportable solamente como la “la cantidad
de productos que tiene una empresa para ser exportados o los reguerimientos
de productos que hace un cliente”; con esta definicion, la percepcion cambia
radicalmente - mas aun al considerar que dentro de la Oferta Exportable estan
dos Factores importantes: uno Externo y otro Interno, y justamente éste ultimo
vendria a ser el segmento de la investigacion, para lo cual debemos entender
como los factores donde la_empresa puede intervenir y ejercer control para
mejorar su estructura empresarial y realizar sus actividades de manera eficiente

y eficaz. Por lo tanto, ahora solamente este Objetivo Especifico se orientara a

buscar los Factores Internos de la Oferta Exportable.
8.1.3. DETERMINACION DEL TERMINO: “FACTOR”

De la revision del marco tedérico y considerando los planteamientos que se tiene

en el Marco Teorico acerca de la oferta exportable, las fuentes bibliograficas
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mencionan los siguientes términos: Componentes, Factores y Limitaciones de
la oferta exportable, todos entendidos como capacidades propias de la
empresa (asi conciben las fuentes que se encuentran en el Marco Teorico).
Entonces, debemos tomar en consideracidon “hasta ahora”, que a cada
Componente, Factor o Limitacion de la oferta exportable que se haga mencion,
necesariamente serd una Capacidad propia que tiene empresa y sobre la cual
puede y debe ejercer control para mejorar su situacion en el mercado
internacional.

Sin embargo, lo que ahora se debe explicar es el motivo por el cual la presente
investigacion adopto el término “Factores Internos de la Oferta Exportable” y
no Componentes Internos de la Oferta Exportable, o Limitaciones de la Oferta
Exportable, pudiendo inclusive existir otros términos relacionados.

Si vamos-a una _definicion general de la palabra “Factor (es)’, vamos a
entender que un factor es un elemento 0 concausa (cosa que, junto con otra, es
la causa o efecto) que influye en algo, o es un elemento que actda como
condicionante para la_obtencién-de_un resultado, o-aquellos elementos que
pueden condicionar una. situacion, volviéndose los causantes de. la evolucion
o transformacion de los hechos. Por ello, un factor es lo que contribuye a que se
obtengan. determinados resultados-al caer sobre él la responsabilidad de la
variacion o de los cambios.

De las definiciones dadas, y enfocandonos en lo referente a la investigacion,
decimos que son Factores Internos de la Oferta Exportable, aquellos elementos

qgue causaran influencia o condicionaran el resultado de alguna situacion
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(Ingreso a los Mercados internacionales), pues estos Factores Internos
permitiran que las empresas desarrollen su comercio internacional de manera
mas competitiva, en la medida que controlen y cumplan de manera eficiente
cada uno de ellos. Entonces, en concordancia con el Problema y los Objetivos
formulados para la Investigacion, decimos que estos Factores seran una
condicionante que influird en un resultado que se quiere lograr, el Ingreso a los
Mercados Internacionales, por lo cual se adopta esta terminologia; dicha
apreciacion se sustenta también de acuerdo a los postulados del marco tedrico.
Ahora, si vamos a una definicidon general de la palabra “Componente (es)”,
vamos a entender que se hace referencia a aquello que es parte de la
composicién de un todo, o aquel elemento que forma parte de alguna cosa o de
algo. De estas cortas definiciones, si se toma en cuenta una investigacion
basada en “Componentes ‘de la Oferta Exportable”, estariamos haciendo
referencia solamente a que esos elementos internos son simplemente partes de
la Oferta Exportable y no generan ningun tipo-de influencia en el ingreso al
mercado internacional el-hecho que se cumpla 0 nho con esos componentes; por
lo tanto, no-pademos utilizar el término “componentes” pues no habria forma de
verificar si-con su cumplimiento existe.0 no una influencia para acceder a los
mercados. internacionales, ademas que generaria una Vvariacion de la
investigacion y las variables establecidas.

Finalmente, si vamos a una definicion general de la palabra “Limitacion (es)”,
vamos a entender que hace referencia a poner limite a algo, también esta

vinculada a una linea que separa dos territorios, al extremo a que llega un
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determinado tiempo o0 simplemente a una restriccion; estas definiciones
generales de “limitacion” relacionado a la investigacion, hacen una mayor
referencia a restricciones que se puedan presentar en la oferta exportable,
dando una connotacién negativa a los Factores Internos de la Oferta Exportable
y calificandolos sin haber hecho una investigacion; por lo tanto, no podemos
hablar de limitaciones de la oferta exportable, pues ya estariamos afirmando la
existencia de limitaciones para ingresar al mercado.

Entonces, definido el significado “Oferta Exportable” y habiendo entendido la
terminologia de la investigacion, se adopta la denominacion de: “Factores
Internos de la Oferta Exportable”; y ahora procederemos a identificar cada
uno de los Factores que influirdn en el ingreso a los mercados internacionales;
estos factores que permitiran el ingreso con ayuda del Marco Tedérico, a través
de una revisidn de toda la literatura expuesta en la investigacion, que ayudo a

sustentar el mismo.

8.1.4. DETERMINACION DE LOS FACTORES INTERNOS DE LA OFERTA
EXPORTABLE.

Conforme a lo mencionado en el parrafo anterior, se procedio a identificar los

Factores Internos de la Oferta Exportable, a traves del andlisis de la informacion

expuesta en el Marco Teodrico referente a: Oferta Exportable, Exportacion de

Artesania Textil, y Aspectos Generales de la Exportacion.
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Primero; se tomé a consideracion los Factores Internos de la Oferta Exportable
expuestos por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo — MINCETUR, en el

libro: “El ABC del Comercio Exterior, Guia practica del Exportador”, y plantea

los siguientes factores:

A. Capacidad Fisica.

B. Capacidad Econ6mica.

C. Capacidad Financiera.

D. Capacidad de Gestion.

Segundo; en el trabajo de investigacion presentado a la Universidad Nacional

del Altiplano: “Andlisis de los factores competitivos que inciden en las empresas

exportadoras textiles de tejidos de alpaca en la Reqion Puno”, se expone los

siguientes factores:

A. Capacidad Productiva.

B. Capacidad Econémicay Financiera.

C. Capacidad Instalada y Calidad en los Procesos.

D. Capacidad de Gestion.

E. Capacidad Humana.

Tercero; el Ministerio de Agricultura —MINAG, en su Portal Web establece los
siguientes factores.

A. Disponibilidad de Producto.

B. Capacidad Economica y Financiera de la empresa.

C. Capacidad de Gestion.
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Cuarto; Anibal Sierralta Rios en su libro: “Internacionalizacion de las Empresas

Latinoamericanas” expone los siguientes factores:

A. Capacidad Fisica.

B. Capacidad Econdmica.
C. Capacidad Financiera.

D. Limites Tecnoldgicos.

E. Capacidad Administrativa.

F. Ausencia de una-Cultura Exportadora.

La teoria referida a explicar solamente la Oferta Exportable es quizas uno de los
temas del comercio exterior, mas escasos en marco tedrico, pues son
puramente referidos a “cantidad de unidades producidas o unidades requeridas
por el mercado”; es asi, que conforme a los autores encontrados en la revision
de la literatura correspondiente al tema (Factores “Internos” de la Oferta
Exportable), se procedié a realizar una tabulacion comparativa que permita
verificar los factores que propone cada autor.

En el CUADRO N° 08, se muestra los factores que considera cada autor, lo cual
permitid verificar que factor es mas propuesto por los mismos y esto nos ayudo
a determinar cudles seras los factores de la presente investigacion y por ende,
saber posteriormente los indicadores. Es necesario resaltar que cada factor
propuesto por los autores, es considerado por éstos de suma importancia y por

ello la investigacion de este trabajo no buscara excluir drasticamente a otros
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factores, sino incluir y generar una clasificacion mas estructurada que permita

facilitar la investigacion y buscar que los resultados sean mas coherentes.

CUADRO N° 08
Factores Internos de la Oferta Exportable segin el Marco Tedérico

AUTOR FACTORES DE LA OFERTA EXPORTABLE 2do 3r0 4o
¢ |A. Capacidad Fisica. X 2
E B. Capacidad Econdmica. X X X 4
% C. Capacidad Financiera. X X X X 4
5 b Capacidad de Gestion. X X X 3
A. Capacidad Productiva. X 1
m 6 o [B. Capacidad Econémicay Financiera. X X X X 4
%’ g I [C. Capacidad Instaladay Calidad enlos Procesos. X 1
7 < 2|D. Capacidad de Gestion. X X X 3
E. Capacidad Humana. X 1
o |A. Disponibilidad de producto. X 1
2 B. Capacidad econémicay financiera de la empresa. X X X 4
2 |c. Capacidad de gestion. X X 3
A. Capacidad fisica. X X 2
g ff B. Capacidad econdmica. X X X X 4
é 2 8 C.Capacidad Financiera. X X X X 4
Z T & |D._Limites tecnoldgicos. X 1
< UGJ E. Capacidad administrativa. X 1
F. Ausenciade unacultura exportadora. X 1

OTA 11 12 10 1

Fuente: Marco Tebrico
Elaboracion: Propia

En el CUADRO N¢ 08 se procedio a realizar una comparacion respecto de los
factores interno de la oferta exportable que cada autor mencionado en el Marco
Tedrico propone; la primera columna de dicho cuadro menciona a los autores
gue se encuentran en el Marco Tedrico: MINCETUR, Grisel Aliaga Melo,
MINAG, vy Anibal Sierralta Rios; la segunda columna esta referida a los

Factores que propone cada autor; la tercera, cuarta, quinta y sexta columna
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tienen la denominacién de: 1ro, 2do, 3ro y 4to; cada uno de estos esta referido
a cada autor, es decir que “1ro” corresponde al Primer autor “MINCETUR”,
“2do” corresponde a “Grisel Aliaga Melo”, “3ro” corresponde a “MINAG”, y “4to”
corresponde a “Anibal Sierralta Rios”; entonces debemos entender cada
columna desde la tercera a la sexta tendran un cumplimiento total de los
factores cuando se interrelaciones con la primera columna.

Entonces, habiendo realizado la _comparacion de los “factores internos de la
Oferta Exportable”; y-en referencia al CUADRO N° 07, sepudo verificar que los
Factores mas propuestos son: La Capacidad Economica y la Capacidad
Financiera, siendo propuesto por todos los autores, y la mitad de éstos los
consideran,.como uno solo (Capacidad Econdmica y Financiera); entonces,
conforme a esta comparacion realizada, debemos determinar si se adopta por
la unificacion de estos Factores o por darle un tratamiento separado.

Verificando el Marco Teorico, se tiene lo siguiente:

La Capacidad_Econdmica, en general esta referida a la capacidad que

tiene la empresa por.si misma-para solventar su-actividad de exportacion;

mientras. que la Capacidad Financiera, en. general esta refiera a la

capacidad de endeudamiento.
Estos dos Factores, tiene mucha similitud porque ambos estan referidos a
“recursos economicos de las empresas”, es decir al “capital”; por lo cual, se
opta por considerar a ambos Factores como uno solo para relacionar mas los

temas (que sera explicado mas adelante) entre ambos. Entonces, nuestro
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PRIMER Factor Interno de la Oferta Exportable es: “Capacidad Economica -

Financiera”.

Ahora, siguiendo la verificaciéon del CUADRO N° 08, notamos que el segundo
factor més propuesto por la mayoria de los autores es la “Capacidad de
Gestion”; sin embargo, también se abserva otros factores relacionados como:
“Capacidad Humana'y. Capacidad Administrativa”, estos factores tienen relaciéon
con la Capacidad de Gestion; por ello, buscando una mayor adecuacion y
estructuracion de los factores, en términos generales tenemos en el marco
teorico lo siguiente:
La Capacidad de Gestion, la Capacidad Humana y la Capacidad
Administrativa tienen una relacion comudn, pues todos. se refieren a los
Recursos - Humanos o al  Personal; por otro lado, la Capacidad
Administrativa engloba mas a los trabajadores operativos que realizan
labores de apoyo o tramites, excluyéndose a los directivos o gerentes.
Entonces, para la presente investigacion se optara por generar un Factor de la
Oferta Exportable incluyendo los otros dos factores que se proponen,
considerando lo mencionando anteriormente, que cada factor propuesto por los
factores es importante; de manera que nuestro. SEGUNDO Factor Interno de la
Oferta Exportable es “Capacidad Humana — De Gestion”
Finalmente, en referencia al CUADRO N° 08, el siguiente Factor Interno de la
Oferta Exportable mas Propuesto por los autores es “La Capacidad Fisica”; y en

una revision genérica del Marco Tedrico tenemos lo siguiente:
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La Capacidad Fisica tiene una orientacion hacia el proceso de produccion, la

capacidad instalada de la empresa, los insumos, tecnologia y volimenes de

produccion, y las condiciones productivas para atender a los mercados.
De esta revision realizada al Marco Teorico, podemos verificar que existe
factores relacionados a la Capacidad Fisica, tales como: Capacidad Instalada y
Calidad en los Procesos, Disponibilidad del Producto y Capacidad Productiva,
entonces, debemos tratar de generar un Factor que incluya a todos los
mencionados anteriormente y no excluirlos de manera total. Es asi, que para
efectos de generar una mejor metodologia en la presente investigacion,
consideraremos que el TERCER Factor Interno de la Oferta Exportable sera:

“Capacidad Fisica - Productiva”; por ser un concepto mas amplio.

Hasta ahora tenemos TRES Factores determinados segun los planteamientos
del Marco Teorico: Capacidad Economica — Financiera, Capacidad Humana —
De Gestion, y Capacidad  Fisica - Productiva. Todos estos factores
consideraran y abarcaran a_cada factor propuesto por los autores, segun el
lugar donde sea adecuado ubicarlos, esto sera explicado més adelante.

Los Factores Internos hasta ahora generados son en base a los planteamientos
gue dan los autores de manera directa; en-cambio lo que ahora se realizara es
revisar lo referente a los Aspectos Generales de la Exportacion (pag. 30 al 46)
para determinar el ultimo Factor Interno de la Oferta Exportable; basandonos
en el criterio planteado que: “Son Factores Internos de la oferta exportable

aquellos propios de la empresa, en los cuales puede ejercer control”.
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En lo concerniente a los Aspectos Generales de la Exportacion hay una
explicacion sencilla y entendible de como una empresa puede realizar la
exportacion de sus productos, y también se verifica la existencia de contenido
tedrico relacionado a los factores internos de la oferta exportable que hasta
ahora se han identificado, estos son: contar con productos 0 Sservicios
competitivos en calidad y precio, acceso a informacién suficiente y oportuna,
andlisis de la empresa y sus productos, financiamiento, capacidad de
produccion, estandares de calidad, insumos, entre otros.

Por otro-lado, otros temas mencionados en el Marco Teorico nos orientan a la
basqueda del siguiente Factor Interno de Oferta Exportable, estos temas son:
competencia en los mercados internacionales, decision de exportar, radiografia
del mercado, investigacién del mercado, mercado objetivo, aspectos técnicos
de la exportacién, plan de exportacion, contacto con clientes potenciales,
competencia (local, nacional e internacional); promocién-de la mercancia, y
comercializacion.

De todo lo mencionado en el péarrafo anterior, resumimos nuestro factor en
cuatro temas importantes: la Exportacion, el Mercado, la Competencia, y la
Promocion de los productos; la determinacion del Cuarto Factor sera en base a
estos temas, y por ello la investigacion adoptara el término adecuado, siendo
este el factor: “Capacidad de Comercializacion”, entendemos que la
Comercializacion en términos generales es el conjunto de actividades que
realiza una empresa para la venta de sus productos, o el conjunto de funciones

que se desarrollan desde que el producto sale del establecimiento de un
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productor hasta que llega al consumidor, y dentro de todo ese proceso existe
una serie de actividades. Entonces, podemos reflejar que el Término
“Comercializacién”, es mas amplio y abarca la Exportacion, el Mercado, los
Competidores, y la Promocién de los Productos; por lo tanto, nuestro CUARTO
Factor Interno de la Oferta Exportable es: “Capacidad de Comercializacion”

GRAFICO N° 04
Factores-Internos de la Oferta Exportable Identificados

CAPACIDAD CAPACIDAD
FiSICA - ECONOMICA -
PRODUCTIVA FINANCIERA

FACTORES
INTERNOS DE

LA OFERTA
EXPORTABLE

CAPACIDAD CAP;;%IDAD
HUAMA - N
DE GESTION COMERCIALICACION

Fuente: Marco Tedrico
Elaboracion: Propia

8.1.5. CONCEPTUALIZACION DE LOS FACTORES INTERNOS DE LA
OFERTA EXPORTABLE.

Habiéndose  identificado los Factores' Internos de la Oferta Exportable, ahora

procederemos a determinar de una manera mas amplia lo que implicara cada

uno de estos, y para lo cual se dara un concepto de cada factor e

identificaremos los términos a tener en cuenta, basandonos en las

explicaciones realizadas en el Marco Tedrico.
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A. CAPACIDAD FiSICA — PRODUCTIVA

La Capacidad Fisica — Productiva esta referida al proceso productivo que

una empresa realiza para fabricar el producto a exportar, considerando los

insumos, el uso adecuado de la tecnologia, maquinaria y equipos, y los

volimenes de produccion; su desarrollo debera realizarse con eficiencia y

calidad en cada una de las etapas, para obtener un producto con

caracteristicas _diferenciadas que puedan cumplir con las exigencias y

requerimientos que demanda el mercado objetivo.

Considerando el parrafo anterior, los términos a tener presente que seran de
gran utilidad para el cumplimiento del segundo objetivo son los siguientes:
- Proceso Productivo - Demanda

- .Magquinaria y Equipos - Productos

B. CAPACIDAD ECONOMICA - FINANCIERA

La Capacidad Econdmica — Financiera, esta referida al capital 0 recursos

econémicos que una empresa debe tener para solventar la actividad de
exportacion de sus productos, a través de la determinacion del costo que

implica dicha actividad; igualmente debe estar en condiciones de contar y

establecer precios competitivos en el mercado internacional. El capital
mencionado puede ser propio de la empresa o puede obtenerse a través de

un financiamiento externo, lo importante sera que la empresa cuente con

suficientes recursos monetarios para realizar la exportacion.
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De igual manera, considerando el parrafo anterior, los términos a tener
presente que serdn de gran utilidad para el cumplimiento del segundo
objetivo son los siguientes:

- Capital de Trabajo - Financiamiento

- Costos - Precio

C. CAPACIDAD HUMANA - DE GESTION
La Capacidad Humana — de Gestion esta referida a la competitividad que

debe alcanzar la empresa con la adecuada formacién de los recursos

humanos y directivos para que se encuentren capacitados e .idoneos y

desarrollen adecuadamente sus labores; también implica desarrollar una

adecuada gestién de la empresa para el establecimiento de objetivos claros

y utilizar los documentos: de gestion adecuados. La empresa debe

desarrollar una cultura exportadora, con objetivos claros y conaciendo de

sus capacidades y debilidades, esto podra lograrse con la informacién que
puedan contar todas las personas que laboran en la empresa.

De igual manera, considerando el parrafo anterior, los términos a tener
presente que seran de gran utilidad para el cumplimiento del segundo
objetivo son los siguientes:

- Recursos Humanos - Informacion

- Gestion - Cultura Exportadora
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D. CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION
La Capacidad de Comercializacion esta referida a todo el conjunto de
actividades que debe realizarse para exportar el producto, en base al
conocimiento de la normatividad aduanera y los requisitos que debe

cumplirse; la exportacion de los productos se lograra a través de un estudio

minucioso del ~mercado objetivo' (clientes locales, nacionales o

internacionales) al cual se quiere llegar, buscando contactarse con los

clientes a través-de una adecuada promocion de los productos que se quiere

exportar; no podemos olvidar la importancia que tiene el conocimiento de la

competencia que opera en el mismo sector, para poder adoptar acciones
gue permita contrarrestar a las empresas competidoras.

De igual manera, considerando el parrafo anterior, los. términos a tener
presente que seran de gran utilidad para el cumplimiento del segundo
objetivo son los siguientes:

- Exportacion - . Promocién

- Mercado - Competidores

Entonces, después haber revisado- la literatura expuesta en el Marco Teorico,
se CUMPLIO con el Objetivo-Es -78- N° 01 habiéndose identificado los
Factores Internos de la Oferta Exportable, asi como el contenido que implica
cada uno. En el CUADRO N° 09 se muestra un resumen de todo lo expuesto en
esta parte, el mismo que sera utilizado en el instrumento de investigacion para

cumplir el siguiente objetivo especifico.
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CUADRO N° 09
Variables e Indicadores

VARIABLE: FACTORES INTERNOS DE LA OFERTA EXPORTABLE

\° VARIABLES : ; INDICADORES ; -

1 CAF;’;%BG%;@“ ’ 1F'>1F§_0PDRL?CCTE|VSOO L2- '\égal;'ggm v 1.3.- DEMANDA 1.4.- PRODUCTO
2 CAPAC'F'IDK‘\ADNECCIEOSAO MICA- 21'}%?2%5 bE 22- COSTOS | 2.3.-FINANCIAMIENTO 24.-PRECIO

3| CAPACIDEDHOVANATDET) 31 RECURSOS | s2.ceston. | ss:WroRMacion | S CULTURA
4 c OCI\/'IAEP:\CCIIADLAIEAZIIEON 4.1-EXPORTACION |~ 4.2-MERCADO | 4.3-COMPETENCIA | 4.4.-PROMOCION

Fuente: Marco Tedrico
Elaboracién: Propia

8.1.6. MERCADOS INTERNACIONALES

Respecto al segundo indicador “mercados internacionales” correspondiente al
primer objetivo especifico, basado en la revision de la teoria existente, se
verifico las publicaciones que realiza la Asociacion de Exportadores — ADEX a
través de sus Boletines Informativos, que informan acerca de las exportaciones
de las prendas de vestir de artesania textil a-nivel nacional. ES decir que,
basandonos en una revision existente procedemos a exponer estos datos
obtenidos, sin tener vinculacién respecto de las empresas que conforman la
muestra estudiada, pues estas serdn evaluadas cuando se desarrolle el

segundo objetivo especifico.

8.1.6.1. DESTINO DE LAS EXPORTACIONES:
Verificando el GRAFICO N° 05, podemos ver que en el 2012, Estados Unidos

continda siendo el principal destino de nuestras exportaciones de prendas de
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vestir con un 38.4% pese a su caida de 13.5% en términos de valor FOB a
comparacion del afio pasado. Venezuela sigue creciendo enormemente con
35% posicionandose en el segundo pais de destino de las exportaciones totales
de prendas de vestir. Brasil obtuvo un ligero crecimiento durante el 2012 con
4.6%, sin embargo, es un mercado en el cual se debe realizar acciones de
caracter promocional.

Méas abajo se encuentran, Colombia, Chile, Argentina, Alemania, e Italia con
solo un 2%, y finalmente 'se encuentran Meéxico y Ecuador con 1%

respectivamente.

GRAFICO N° 05
Destino de las exportaciones de artesania textil

MEXICO
19 _ ECUADOR

ALEMANILA

COLOMBIA
2%

Fuente: Adex Data Trade
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8.2.OBJETIVO ESPECIFICO N° 02
“Analizar la influencia que tiene el cumplimiento de los factores
internos de la oferta exportable en el incremento de las

exportaciones de artesania textil”.

8.2.1. ASPECTOS GENERALES

El cumplimiento de este objetivo, implica la aplicabilidad de la encuesta, vy el
correspondiente trabajo de campo dirigido a encuestar a los Representantes de
las empresas que fueron seleccionadas segun la Muestra determinada en el
Capitulo IIT del presente trabajo de investigacion.

El desarrollo de las encuestas implico la visita directa en reiteradas
oportunidades a las direcciones que sefala el Directorio de Empresas
Exportadoras 2010, emitido por la Direccion Regional de Comercio Exterior y
Turismo de Puno — DIRCETUR PUNO. Se encuesté a 06 empresas ubicadas
en Puno y 02 empresas ubicadas en San. Roman - Juliaca; de ellas
“Microempresa Artesanias El Tumi” cambiola _direccion, pues su centro de
produccién . se ubicd en. el Collao = llave. La encuesta se logro gracias a la
insistencia que se realizo, pues la dificultad de ubicar a los Representantes
ocasiond-que la comunicacién y/o visitas en promedio sean de 4 veces a cada
empresa como minimo.

El desarrollo de la encuesta implico la realizacion de preguntas referidas a los 4
Factores Internos de la oferta exportable, basandose en la identificacion de

estos segun el Objetivo Especifico N° 01, es asi que en la parte de metodologia
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de la investigacion podemos apreciar la estructura y numero de preguntas
planteadas en le encuesta para cada Factor.

La exposicion de los resultados obtenidos sera de la siguiente manera:

Primero: Se expondran los resultados obtenidos por cada Factor Interno
de la Oferta Exportable, realizando una descripcion, evaluacion, analisis e
interpretacion.

- Segundo: Se expondran los indicadores que conforman cada Factor
Interno de la Oferta Exportable, realizando una breve descripcién de los
mismos en base al porcentaje de cumplimiento que tuvieron en promedio.

- Tercero: Se expondran para cada Factor Interno de la Oferta Exportable,
las Medidas de Tendencia Central: Promedio y Mediana, por considerarlos
importantes, para tener un mayor entendimiento de los resultados.

- Bajo estas generalidades, pasamos a exponer los resultados obtenidos con
la encuesta aplicada.

8.2.2. FACTOR INTERNO DE LA OFERTA EXPORTABLE: “CAPACIDAD

FISICA — PRODUCTIVA”.

8.2.2.1. DESCRIPCION:

El Primer Factor de la Oferta Exportable, determinado en base al Marco Teorico
y aplicado con la encuesta es la “Capacidad Fisica = Productiva” de las
empresas exportadoras de artesania textil de la Region Puno; los cuatro
indicadores que influyen en este factor son: El Proceso Productivo, las
Maquinarias y Equipos, la Demanda, y el Producto a exportar; con la ayuda de

estos indicadores, nos permiti6 hacer un mejor analisis y comparacién entre
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todas las empresas de acuerdo a los resultados obtenidos, verificando quien

cumple mejor los indicadores y el factor.

8.2.2.2. EVALUACION DEL FACTOR
La evaluacion de este factor, y su correspondiente analisis e interpretacion se
logré en base a la aplicacion de las siguientes preguntas que mencionamos

para una mejor comprension;

cuAnbA NP 10
Preguntas a| -83- por Indicador
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1.1. CALIDAD

1.1.1. (En qué etapas del proceso productivo realiza el control de calidad?

1.1.2. ¢ Con que instrumentos o como realiza el control de calidad?

1.1.3. ¢ Qué tipo de materia prima utiliza para fabricar sus productos?

1.1.4. ¢ La materia prima que adguiere cuentan con certificacién de calidad?

1.1.5. (,Cbmo es la relaciéon comercial con los proveedores?

1.1.6. ¢ Los proveedores cumplen con entregar la materia prima en el tiempo establecido?
1.1.7. ¢ Qué requisitos solicitan los proveedores para poder vender la materia prima?
1.1.8. ¢ Quiénes son sus principales proveedores de materia prima?

1.2. MAQUINARIA Y EQUIPOS

1.2.1. ;/Qué maquinarias y/o equipos tiene?

1.2.2 ; Mantiene y adquiere maquinaria y/o equipos para mejorar sus procesos de produccion?
1.3. DEMANDA

1.3.1. ¢/ Cudl es el volumen de produccion promedio MENSUAL enunidades?

1.3.2. ;Cuanto TIEMPOrequiere la fabricacion de UN'SOLQO producto?

1.3.3. (Cumple todos'los requerimientos y/o pedidos de sus clientes?

1.3.4. ¢ Ante un pedido de grandes cantidades de productos, como lo cumpliria?

1.4. PRODUCTO

1.4.1. ¢,Enbase a qué criterios realiza la elaboracién de sus productos?

1.4.2. ¢Qué caracteristicas diferencian sus productos de las demas empresas del sector?
1.4.3. ¢ Sus productos cuentan con certificaciones de calidad?

1.4.4. ; Como se diferencia de otras empresas en este sector?

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.

Elaboracién: Propia.

Los resultados de las encuestas aplicadas -al -Factor Interno.-de-la Oferta
Exportable: “Capacidad Fisica — Productiva” se observan en el CUADRO N° 11
y el GRAFICO N°.06 y también en el ANEXO N° 01. Cada Indicador tiene una

ponderacion del 25%, siendo en total 4 que harian un 100%.

CUADRO N° 11
Resultados Globales de la Capacidad Fisica - Productiva
1. CAPACIDAD FISICA - PRODUCTIVA

\° INDICADORES ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | MANUELA lNV?E)S(ﬁII_\IES RUWAQMAKI | DALPACAS | ARTESANIAS
PROMOCIONES |  APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL

1.1.)PROCESO PRODUCTIVO 12.9% 13.7% 18.5% 17.7% 16.1% 194% 17.7% 15.3% 25.0%
1.2.MAQUINARIA'YY EQUIPO 14.1% 14.1% 12.5% 12.5% 14.1% 9.4% 12.5% 15.6% 25.0%
1.3.|DEMANDA 10.3% 12.7% 10.6% 11.4% 11.2% 8.5% 2.8% 6.1% 25.0%
1.4.[PRODUCTO 11.5% 10.6% 16.3% 15.4% 18.3% 14.4% 13.5% 12.5% 25.0%
TOTAL 48.9% 5L1% 58.0% 51.0% 59.6% 5LT% 46.5% 49.5% 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracién: Propia.

A. INTERPRETACION
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Del CUADRO N° 11, debemos mencionar que las 3 empresas que tienen los
mas altos puntajes son: “Inversiones Textil Artesanal’” con 59.6%, seguido de
“Tumi Mano Arte” con 58%, y “Manuela Ramos” con 57%; siendo estas
empresas las que tienen una mejor Capacidad Fisica — Productiva y cumplen
en mayor medida los indicadores que lo conforman. Por otro lado, las empresas
que mas bajo puntaje obtuvieron son: “Dalpacas Peru con 46.5% y “Alpama
Promociones” con 48.9%, estas son las que no.cumplen en mayor medida la
Capacidad Productiva. Finalmente, en- términos medios-estan “Ruwakmaqui
Pachamama” con 51.7%, “Alpaca Apallani’ con 51.1%, y “Artesanias Collasuyo”
con 49.5%, que a comparacion de las demas empresas tienen una Capacidad

Fisica — Productiva regular.

B. ANALISIS

“Inversiones Textil Artesanal”, “Tumi Mano Arte” y “Manuela Ramos”, ocupan
los primeros-lugares en este Factor, apoyado bastante por el cumplimiento en
mayor cantidad de los Indicadores “Producto” y “Proceso Productivo” con un
promedio de cumplimiento de 17.4% Yy 16.7% respectivamente de un total de
25%, lo cualimplica que estas empresas sobrepasan la mitad del porcentaje de
ponderacion al -adoptar mejores . criterios para elaborar su producto,
realizandolo en base a pedidos de los clientes, a los estandares de calidad, a
las necesidades del mercado y a los gustos del cliente; sus productos se
diferencian por la materia prima de calidad que utiliza, por los colores naturales,

tejido a mano y a crochet, por el disefio y por la suavidad; si bien es cierto solo
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“‘Manuela Ramos” cuenta con certificaciones de calidad, eso no implica que
“Inversiones Textil Artesanal” y “Tumi Mano Arte” no se preocupe por la
elaboracion del producto, pues se diferencian por las caracteristicas de estos,
por el cumplimiento de los contratos con sus clientes y por tener un producto
estandar de calidad.

Por otro lado, “Alpama Promociones” y “Dalpacas Perd” se ubican como las
empresas que tienen los mas bajos niveles de cumplimiento de este Factor, en
promedio ambas empresas cumplen solo el 11.9% de un-25%, lo cual refleja
gue no superan ni la mitad del porcentaje ponderado. Estas empresas. realizan
un regular “Proceso Productivo” con un promedio de 15.5% de cumplimiento,
sin embargo tienen un bajo cumplimiento en “Demanda” que en promedio de
ambos es de 6.6%, esto debido principalmente a su volumen de produccion, ya
que “Alpama Producciones” y “Dalpacas Peru” producen 2110 prendas de
artesania textil en promedio al mes.

Ahora, segun el ANEXO N° 01, de manera general respecto de cada indicador,
se verifica que las etapas del PROCESO PROUCTIVO donde las empresas
realizan mas control de calidad es en el tejido, lavado, acabado y remallado; el
control de calidad es realizado por Hojas de Control y con ayuda de Personas
Especializadas; hay una buena relacion con los proveedores, no imponen
requisitos, la materia prima que mas utilizan es Baby Alpaca y FS Alpaca y son
provistos por las empresas Michel e Incatops. La mayoria cuenta con

MAQUINAS y HERRAMIENTAS de tejido adecuadas, ovilladoras, remalladoras,

balanzas y equipos de informacion. Conforme a la DEMANDA, los productos
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gque mas elaboran son Jugueteria y titeres con 3667 y 2550 unidades
respectivamente en promedio, seguido de los Ponchos y Chompas con 700 y
900 unidades. Los PRODUCTOS son elaborados en base a las necesidades
del mercado, se diferencian por la materia primay el tejido a mano, y la mayoria
de las empresas cuentan con certificaciones de calidad.

Para aclarar lo sefialado anteriormente, se muestra el GRAFICO N° 06, que
ayuda a la comparacion de las empresas encuestadas en referencia al
cumplimiento del Factor Interno de la Oferta Exportable: “Capacidad Fisica -
Productiva”. Podemos ver y afirmar que las empresas que tienen mas
Capacidad Fisica — Productiva en orden de prelacion son: “Inversiones Textil
Artesanal’, seguido de “Tumi Mano Arte” y “Manuela Ramos”.

GRAFICO N° 06
Porcentaje de cumplimiento de “Capacidad Fisica Productiva”
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ALPAMA ALPAQA TUMI MANO MANUELA INVERSIONES RUWAQMAKI DALPACAS  ARTESANIAS
PROMOCIONES APALLANI ARTE RAMOS TEXTIL PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracién: Propia.

8.2.2.3. INDICADORES DE LA “CAPACIDAD FiSICA - PRODUCTIVA”
En el CUADRO N°12 y GRAFICO N° 07, se realiz6 una comparacion entre los
indicadores que conforman la “Capacidad Fisica - Productiva”; realizando un

analisis de los mismos, se puede verificar que las empresas de artesania textil
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cumplen en mayor media el Indicador “Proceso Productivo” con un 65.7%, lo
gue indica que las empresas tienen una mayor preocupacion por las etapas del
Proceso Productivo, por el control de calidad, la materia prima, las
certificaciones de calidad y los proveedores; si bien es cierto, este porcentaje es
superior al 50% pero no es suficiente para . incrementar el nivel de
exportaciones a los mercados internacionales, pues lo que se busca es cumplir
todos los factores e indicadores en un porcentaje lo suficientemente elevado.
Por otro lado, el Indicador “Demanda’ tiene el bajo promedio de cumplimiento
con 36.7%, esto debido a que tienen un bajo volumen de produccién, lo que
dificulta poder atender los pedidos de los clientes de manera correcta.

CUADRO N° 12

Indicadores de la Capacidad Fisica - Productiva
N° INDICADORES

1.1.|PROCESO PRODUCTIVO 65.7%
1.2. [MAQUINARIAY EQUIPO 52.3%
1.3.|DEMANDA 36.7%
1.4.|PRODUCTO 56.3%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

GRAFICO N° 07
Comparacion de los Indicadores dela Capacidad Fisica - Productiva
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PROCESO MAQUINARIAY DEMANDA PRODUCTO
PRODUCTIVO EQUIPO

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

8.2.2.4. MEDIDAS DE TENDENCIA CENTRAL
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52.8%

51.4%

A. DESCRIPCION

Las medidas de tendencia central en estadistica nos permiten resumir la
informacion en un solo nimero y poder analizar de una manera adecuada los
valores que se haya obtenido.

Dentro de estas tenemos al PROMEDIO® que para el presente caso es 52.8%,
este porcentaje indica que se encuentra dentro de los pardmetros aceptables
pues supera al 50%, sin-embargo esto no es suficiente, pues lo que se quiere
es tener un 100% de “Capacidad Fisica — Productiva” que permitira incrementar
y facilitar el-ingreso a los mercados internacionales. Por otro lado-tenemos la
MEDIANA® que para este caso es 51.4%, el porcentaje indica que este valor es
el mas representativo de los valores por debajo o encima de éste; 0 que trae
como conclusion ‘que las empresas de artesania textil de la Regién Puno
cumplen de manera general la “Capacidad Fisica - Productiva”, pero no es lo

suficiente para incrementar las exportaciones.

8.2.3. FACTOR INTERNO DE LA OFERTA EXPORTABLE: “CAPACIDAD

ECONOMICA - FINANCIERA”

> Nos indica la suma de todos los valores numéricos, dividida entre el nimero de valores, para obtener un nimero que pueda
representar de la mejor manera a todos los valores.
6 .

Es el valor que una vez ordenados nuestros datos de menor a mayor, representa la mitad de estos.
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8.2.3.1. DESCRIPCION:

El siguiente Factor de la Oferta Exportable determinado con el Marco Teérico y
aplicado en base a la encuesta es la “Capacidad Economica — Financiera” de
las empresas exportadoras de artesania textil de la Region Puno; los cuatro
indicadores que influyen en este factor son: Capital de Trabajo, Estructura de
Costos, Financiamiento y Precio; con la ayuda de estos indicadores, nos
permiti6 hacer un mejor analisis y comparacion entre todas las empresas de
acuerdo a los resultados obtenidos, - verificando quién- cumple mejor los

indicadores y dicho factor.

8.2.3.2. EVALUACION DEL FACTOR
La evaluacién de este factor, y su correspondiente analisis e interpretacion se
logré en-base a la aplicacién de las siguientes preguntas, que mencionamos en

el CUADRO N° 13 para una-mejor comprension:
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CUADRO N° 13
Preguntas aplicadas por Indicador

2.1. CAPITAL
2.1.1. ¢ El capital (S/. 0 $) actual, permite producir y exportar sus productos?
2.1.2.El monto de Capital con que cuenta actualmente se encuentra, entre |os:
2.1.3. ¢ Cudl es el destino que se da al capital (S/. 0 $) de la empresa?
2.2. ESTRUCTURADE COSTOS
2.2.1. ¢ Determina correctamente sus costos de produccion?
2.2.2. ; Determina correctamente l0s costos para la exportacion?
2.2.3.¢CoOmo determina sus costos de produccion y exportacion?

2.2.4. ¢ Qué costos son determinados EFICIENTEMENTE en cada proceso de produccion y exportacion?

2.3. FINANCIAMIENTO

2.3.1. ¢ Considera importante la-blisqueda de financiamiento?

2.3.2. ¢ Cuales son las dificultades para adquirir financiamiento?

2.3.3.¢,Cumple con pagar los préstamos en los plazos establecidos?

2.3.4. ¢ De qué entidad financiera adquiere su financiamiento?

2.4. PRECIO

2.4.1, ¢ Los'costos identificados permiten establecer correcta y facilmente el precio de su producto?
2.4.2. ¢ En base a qué criterios, medios 0 herramientas determina el precio de su producto?

2.4.3, ;Cuénto es el margen de ganancia PROMEDIO que obtiene por cada producto, en términos
porcentuales?

2.4.4. ; En base al precio establecido para el producto, existe aceptacion por parte de los clientes?
Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.

Elaboracion: Propia.

Los resultados de las encuestas aplicadas “al Factor Interno de la Oferta

Exportable: “Capacidad Econdmica — Financiera” se observan en el CUADRO
N° 14 y el GRAFICO N° 08 y también en el ANEXO N° 02..De igual manera,
cada Indicador tiene una ponderacion del 25%, siendo en total 4 que harian un

100%.

CUADRO N° 14
Resultados Globales de la Capacidad Econémica - Financiera
2. CAPACIDAD ECONOMICA - FINANCIERA

INDICADORES ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | "MANUELA lNVE_E)S(ﬁP ES RUWAQMAKI | DALPACAS | ARTESANIAS
PROMOCIONES |  APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL

2.1|CAPITAL DE TRABAJO 14.3% 12.5% 16.1% 19.6% 17.9% 14.3% 16.1% 10.7% 25.0%
2.2.|[ESTRUCTURADE COSTOS 14.1% 15.6% 18.8% 12.5% 18.8% 15.6% 12.5% 12.5% 25.0%
2.3.|FINANCIAMIENTO 24.0% 16.7% 24.0% 12.5% 22.%% 24.0% 22.9% 22.9% 25.0%
24.|PRECIO 21.3% 16.3% 20.0% 17.5% 23.8% 20.0% 18.8% 18.8% 25.0%
TOTAL 73.6% 61.0% 78.8% 62.1% 83.3% 73.9% 70.2% 64.9% 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.
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A. INTERPRETACION

Del CUADRO N° 14, debemos mencionar que las 3 empresas que tienen los
mas altos puntajes son: “Inversiones Textil Artesanal” con 83.3%, seguido de
“Tumi Mano Arte” con 78.8%, y “Ruwagmaki Pachamama” con 73.9%; siendo
estas empresas las que tienen una mejor Capacidad Econémica — Financiera y
cumplen en mayor medida los indicadores que lo conforman. Por otro lado, las
empresas que mas bajo puntaje obtuvieron son: “Alpaga Apallani” con 61.0% y
“Manuela Ramos” con 62.1%, estas son las que no cumplen en mayor medida
los indicadores del Factor en mencion. Finalmente, en términos medios estan
“‘Alpama Promaciones” con 73.6%, “Dalpacas Peru” con 70.6%, y “Artesanias
Collasuyo” con 64.9%, que a comparacion de las demas empresas tienen una

Capacidad Economica — Financiera regular.

B. ANALISIS

Las empresas ‘Inversiones Textil Artesanal”, “Tumi Mano Arte” y “Ruwagmaki
Pachamama” ocupan_.los- primeros lugares en este  factor, esto como
consecuencia del alto nivel de  cumplimiento de los -indicadores
“Financiamiento” 'y “Precio” que hacen un promedio de 23.6% y 21.3%
respectivamente de un total de 25%, estos porcentajes son muy alentadores
por estar cercanos a la ponderacion otorgada, estos resultados son producto
de la importancia que tiene para el financiamiento y el cumplimiento de los
préstamos que tengan pendiente; asimismo, realizan una correcta

determinacion del precio basandose principalmente en el mercado, los clientes
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y la materia prima utilizada; el promedio de utilidad que tienen las empresas es
el 15%.

Por otro lado, “Alpaga Apallani” y “Manuela Ramos” se ubican como las
empresas que tienen los mas bajos niveles de cumplimiento de este Factor,
estas dos empresas tiene cumplimiento de los indicadores en un promedio de
15.5%, relativamente superior al promedio de la ponderacion (25%) pero no lo
suficiente para cumplir con este Factor, ambas empresas no consideran tan
importante al financiamiento, pues prefieren trabajar en base a proyectos o con
Su propio capital.

Ahora, segun el ANEXO N°02, de manera general respecto de cada indicador,
se verifica que la mayoria de las empresas dispone de un CAPITAL adecuado
para poder realizar sus actividades, pues cuentan en promedio con mas de
S/.10000.00 y lo destinan principalmente a la compra de materia prima, pago a
los tejedores y pago al personal administrativo. La determinacion de los
COSTOS de produccion y exportacion se realizan correctamente, pues la
mayoria de las empresas conoce 10s costos de Mano-de Obra, Materia Prima y
Gastos Indirectos. Respecto. al FINANCIAMIENTO, la mayoria considera
importante pero la dificultad mas grande gque tienen son las altas tasas de
interés y el tipo de institucion financiera con la que mas trabajan son los
Bancos. Respecto al PRECIO, este es determinado correctamente en base al
mercado de destino y al cliente, gozando de una aceptacion, y la ganancia

promedio es del 10%.
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Para aclarar lo sefialado anteriormente, se muestra el GRAFICO N° 08, que
ayuda a la comparacion de las empresas encuestadas en referencia al
cumplimiento del Factor Interno de la Oferta Exportable estudiado. Podemos ver
y afirmar que las empresas que tienen mas “Capacidad Economica —
Financiera” en orden de prelacion son: “Inversiones Textil Artesanal’, “Tumi
Mano Arte” y “Ruwagmaki Pachamama”.

GRAFICO N° 08
Porcentaje de cumplimiento de “Capacidad Econémica - Financiera”
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Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

8.2.3.3. INDICADORES DE LA “CAPACIDAD ECONOMICA — FINANCIERA”
En el CUADRO N°15 y GRAFICO N° 09, se realiz6 una comparacion entre los
indicadores que conforman la “Capacidad -Econdémica - Financiera”; realizando
un analisis de estos indicadores, se verifica que las empresa de artesania textil
cumplen en mayor media el Indicador “Financiamiento” con un 84.9%,
porcentaje muy elevado, alentador y cercano al 100% que va facilitar el ingreso

al mercado internacional; esto implica la importancia que tiene para las
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empresas el adquirir financiamiento y el cumplimiento de pago una vez
adquirido.

Por otro lado, el Indicador con mas bajo cumplimiento es “Estructura de Costos”
con 60.2%, y cercano a este se encuentra “Capital de Trabajo” con 60.7%,
porcentajes superiores al promedio, pero no suficientes; estos indican que el
financiamiento es bueno, pero hay restricciones para su acceso; los costos no
son realizados con Sistemas Computarizados, ni-con ayuda de un Contador,
gue con el paso del-tiempo puede generar complicaciones y dificultades en el
crecimiento de las empresas.

CUADRO N° 15
Indicadores de la Capacidad Econdmica - Financiera

INDICADORES
CAPITAL DE TRABAJO 60.7%
ESTRUCTURADE COSTOS 60.2%
FINANCIAMIENTO 84.9%
PRECIO 78.1%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia

GRAFICO N° 09
Comparacion de los Indicadores de la Capacidad Econoémica - Financiera
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Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia
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8.2.3.4. MEDIDAS DE TENDENCIA CENTRAL

71.0%

71.9%
A. DESCRIPCION:

Las medidas de tendencia central en estadistica nos permiten resumir la
informacion en-un solo ndimero y poder analizar de una manera adecuada
los valores que se haya obtenido. Dentro de estas tenemos al PROMEDIO
que para el presente caso es 71.0%, este porcentaje indica que se
encuentra dentro de los parametros aceptables al superar.el 50%, y a su vez
es superior a la “Capacidad Fisica — Productiva® (52.8%); el porcentaje es
alentador, pero aun se requiere cumplir en mayor medida para incrementar
las exportaciones a los mercados internacionales; sin embargo, ho debemos
desmerecer el alto porcentaje de cumplimiento. Por otro lado tenemos la
MEDIANA’ que para este ‘caso es 71.9%, porcentaje superior a la
“Capacidad Fisica - Productiva” (51.4%), nos indica que este valor es el mas
representativo de los valores por debajo o encima del mismo, lo que trae
como conclusién que las empresas de artesania textil de la Region Puno
cumplen de manera general la-“Capacidad Econdémica - Financiera” y las

ubica en-una situacién mas aceptable.

7 .
Es el valor que una vez ordenados nuestros datos de menor a mayor, representa la mitad de estos.
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8.2.4. FACTOR INTERNO DE LA OFERTA EXPORTABLE: “CAPACIDAD
HUMANA - DE GESTION”

8.2.4.1. DESCRIPCION:

El siguiente Factor de la Oferta Exportable determinado con el Marco Tedrico y
aplicado en base a la encuesta es la “Capacidad Humana — De Gestidon” de
las empresas exportadoras de artesania textil de la Regién Puno; los cuatro
indicadores que  influyen en este factor son: Recursos Humanos, Gestion,
Informacién y Cultura Exportadora; con la ayuda de estos indicadores, nos
permitié-hacer un mejor analisis y comparacion entre todas las empresas de
acuerdo a los resultados obtenidos, verificando quien cumple mejor los

indicadores y dicho factor

8.2.4.2. EVALUACION DEL FACTOR
La evaluacidon de este factor, y su correspondiente analisis e interpretacion se
logré en base a la aplicacién de las siguientes preguntas, que mencionamos en

el CUADRO N° 16 para una mejor comprension:
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CUADRO N° 16

Preguntas aplicadas por Indicador
3.1. RECURSOS HUMANOS
3.1.1. ¢ Cuénto de personal viene trabajando en su empresa?
3.1.2. ¢ Qué criterios utiliza para realizar la seleccién del personal?
3.1.3. ¢ Conscientemente, se siente capacitado para exportar?
3.1.4. ¢ Cuél es el nivel de capacitacion que proporciona a los trabajadores?
3.1.5. ¢ Cuanto invierte en un proceso de capacitacion?
3.1.6. ¢ En qué etapas del proceso productivo realiza las capacitaciones?
3.1.7. ¢ En qué temas o especialidades realiza los procesos de capacitacion?
3.2. GESTION
3.2.1. ¢ Para qué periodos establece los objetivos de la empresa?
3.2.2. ¢ Las funciones de los trabajadores se encuentran definidas en un documento (MOF)?
3.2.3. ¢La Mision y Vision de la.empresa es de conocimiento de todos los trabajadores?
3.2.4. ¢ Queé tipo de documentos ha desarrollado y/o utilizado su empresa?
3.3.1.¢Queé tipo de paginas web revisa para obtener informacién relevante en el sector?
3.3.2.¢Con que informacion-cuenta-para-fabricar.y-exportar-sus-productos?
3.3.3. Sefale las paginas web de las instituciones que visita frecuentemente:
3.3.4. ¢, Que documentos de comercio internacional conoce y/o utiliza?
3.3.5. ¢ Cuan informado esta acerca de temas basicos referidos al comercio internacional?
3.4. CULTURAEXPORTADORA
3.4.1. ; Cudles son sus perspectivas que tiene como representante de su.empresa?
3.4.2. ¢ Cudles son sus perspectivas respecto a la exportacion de artesania textil?

3.4.3. ¢ Cuéndo decide exportar sus productos?
Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracién: Propia

Los resultados de las encuestas aplicadasal Factor Interno de la Oferta
Exportable: “Capacidad Humana — De Gestion” se observan en el CUADRO N°
17 y el GRAFICO N° 10 y también en el ANEXO N° 03. De igual manera, cada

Indicador tiene una ponderacion del 25%, siendo en total 4 que harian-.un 100%.
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CUADRO N° 17
Resultados Globales de la Capacidad Humana - de Gestion

3, CAPACIDAD HUMANA - DE GESTION

" INDICADORES ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | MANUELA lNV?E)S(ﬁ[\I S RUWAQMAKI | DALPACAS | ARTESANIAS
PROMOCIONES |  APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA|  PERU | COLLASUYO
ARTESANAL

3.1[RECURSOS HUMANOS 12.5% 11.5% 154% 16.3% 17.3% 14.4% 12.5% 14.4% 25.0%
3.2|GESTION 10.0% 8.3% 18.3% 18.3% 15.0% 10.0% 8.3% 13.3% 25.0%
3.3.|INFORMACION 7.9% 9.8% 13.4% 18.3% 16.5% 12.8% 9.1% 116% 25.0%
34.|CULTURAEXPORTADORA 5.9% 10.3% 11.8% 14% 8.8% 5.9% 14% 8.8% 5.0%
TOTAL 36.3% 30.9% 58.9% 60.3% 57.6% 43.1% 31.3% 48.2% 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracién: Propia

A. INTERPRETACION:

Del CUADRO N°® 17, -debemos mencionar que las-3 empresas que tienen los
mas altos puntajes son: “Manuela Ramos” con 60.3%, “Tumi Mano Arte” con
58.9% e _‘“Inversiones Textil Artesanal” con 57.6%; siendo estas empresas las
que tienen una mejor Capacidad Humana - de Gestion y_cumplen en mayor
medida los indicadores que lo conforman. Por otro lado, las empresas que mas
bajo puntaje obtuvieron son: “Dalpacas Peru” con 37.3% vy “Alpama
Promociones” con 36.3%, estas son las que no cumplen en mayor medida los
indicadores del Factor en mencién. Finalmente, en términos medios estan
“Artesanias_Collasuyo” con 48.2%, “Ruwagmaqui Pachamama” con 48.2%, y
“Alpaga Apallan” con 36.3% que a comparacion de las demas empresas tienen

una Capacidad Humana — de Gestion regular.
B. ANALISIS:

Las empresas “Manuela Ramos”, “Tumi Mano Arte” e “Inversiones Textil

Artesanal” ocupan los primeros lugares de este factor, esto como consecuencia
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del alto nivel de cumplimiento de los indicadores “Recursos Humanos”,
Gestidon” e “Informacion” que entre las tres empresas hacen un promedio de
16.3%, 17.2% y 16.1% respectivamente de un total de 25%, estos porcentajes
de cumplimiento son elevados pero no lo suficientes para facilitar el ingreso a
los mercados internacionales; estas empresas tienen un adecuado numero de
trabajadores que son seleccionados en base a la experiencia en el sector, se
sienten capacitados para exportar, brindan e invierten bastante en capacitacion
para todo el proceso-productivo; la gestion de estas empresas es adecuada por
cuanto planifican sus objetivos a mediano y largo plazo, tienen definidas bien
sus funciones y todo el personal conoce la Mision y Vision de la empresa. Un
detalle importante 'a resaltar. es que la “Cultura Exportadora” de estas
empresas en promedio es 9.3%, porcentaje muy bajo si se quiere ingresar al
mercado -internacional;, esto refleja que dichas empresas aun piensan en
vender solamente dentro del pais, pero existe una perspectiva para poder
exportar directamente, y la forma que lo realizan principalmente es a través de
un contacto con el cliente internacional.

Por otro lado, “Dalpacas Peru”’ y “Alpama Promociones” se ubican como las
empresas que tienen los mas bajos niveles de cumplimiento de este Factor, el
indicador que mas cumplen en promedio es “Recursos Humanos” con un
12.5%, los deméas indicadores son inferiores al 10% de un total de 25%, dichos
porcentajes reflejan que no existe un buena gestién de la empresa, no cuentan

con informacion adecuada y existe una baja cultura exportadora.

-100-
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Ahora, segun el ANEXO N° 03, de manera general para todas las empresas
respecto a cada indicador, se verifica que en RECURSOS HUMANOS el
namero de personas promedio que trabajan es de 65, nivel muy bajo si lo que
se busca es producir en grandes cantidades; el personal es elegido en base a
su experiencia en el sector, el nivel de capacitacién es intermedio y avanzado,
se invierte bastante en capacitacion para todo el proceso productivo y en
comercio exterior. Respecto a la GESTION de las empresas, mayormente se
plantean objetivos a-largo plazo, las funciones estan bien detalladas, todo el
personal conace la Vision y Mision, y el documento que mas tienen es un Plan
de Exportacion. La INFORMACION de las empresas. se genera revisando
paginas de comercio internacional, utilizan guias para exportar.y en mayor
medida revisan las paginas web de PROMPERU, el documentos que mas
conocen-es la Declaracién Unica de Aduanas y tienen mayor informacién sobre
regimenes 'y procedimientos aduaneros. La CULTURA EXPORTADORA es
regular, todas las empresas quieren vender directamente a otros paises cuando
tienen un contacto con el cliente internacional, sin-embargo los porcentajes de
cumplimiento no son muy alentadores.

Para aclarar lo sefialado anteriormente, se muestra el GRAFICO N° 10, que
permite la comparacion de las empresas encuestadas en referencia al
cumplimiento del Factor Interno de la Oferta Exportable estudiado. Podemos ver
y afirmar que las empresas que tienen mas “Capacidad Humana — de Gestion”
en orden de prelacion son: “Manuela Ramos”, “Tumi Mano Arte” e “Inversiones

Textil Artesanal”.
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GRAFICO N° 10
Porcentaje de cumplimiento de “Capacidad Humana — de Gestion”

70.0%
58.9% 60.3% 57.6%
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. 43.1
39.9%
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40.0% 36.3%
30.0%
20.0%
10.0%
0.0%
ALPAMA ALPAQA TUMI MANO MANUELA INVERSIONES RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS
PROMOCIONES APALLANI ARTE RAMOS TEXTIL PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

8.2.4.3. INDICADORES DE LA “CAPACIDAD HUMANA - DE GESTION”

A. DESCRIPCION:

En el CUADRO N°18 y GRAFICO N° 11, se realiz6 una comparacion entre los
indicadores que conforman la “Capacidad Humana — de Gestion”; realizando un
analisis de estos indicadores, se verifica que las empresa de artesania textil
cumplen_en mayor media el Indicador “Recursos Humanos” con un 57.2%,
porcentaje superior. al promedio pero bajo a comparacion del total (100%),
implica que mayoritariamente hay una- preocupacion del personal, su
evaluacion, y las especialidades de capacitacién que pueda brindarse.

Por otro lado, el Indicador con mas bajo cumplimiento es “Cultura Exportadora”
con 33.1% de un total de 100%, porcentaje - muy bajo a comparacion de los
otros dos factores ya estudiados; los resultados son producto de la poca
importancia que tienen para las empresas la Asociatividad, la Competitividad y
la Formacion de Alianzas Estratégicas, también por el bajo deseo de aumentar

utilidades y consolidar a la empresa.
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CUADRO N° 18
Indicadores de la Capacidad Humana — de Gestidn

N° INDICADORES

3.1.|RECURSOS HUMANOS 57.2%
3.2.|GESTION 50.8%
3.3.|/INFORMACION 49.7%
3.4.|CULTURA EXPORTADORA 33.1%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracién: Propia.

GRAFICO N° 11
Comparacion de los Indicadares de la Capacidad Humana — de Gestion

70.0% 57.2%
60.0% 50.8% 49.7%

50.0%
40.0%
30.0%
20.0%
10.0%

0.0%

33.1%

RECURSOS HUMANOS GESTION INFORMACION CULTURA
EXPORTADORA

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania.textil.
Elaboracion: Propia.

8.2.4.4. MEDIDAS DE TENDENCIA CENTRAL
47.7%
45.6%

Las medidas de tendencia central en estadistica nos permiten resumir la

informacidn-en un solo nimero y poder analizar de una manera adecuada los
valores ‘que se haya obtenido. Dentro de estas tenemos al PROMEDIO® que
para el presente caso es 47.7%, bajo en comparacion con la “Capacidad
Econdémica - Financiera” (71.0%) pues no se encuentra dentro de los

parametros aceptables al no superar el 50%; el nivel de cumplimiento es bajo y

Nos indica la suma de todos los valores numéricos, dividida entre el nimero de valores, para obtener un nimero que pueda
representar de la mejor manera a todos los valores.
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no ayudaria mucho para facilitar el ingreso al mercado internacional, por lo que
se debe aumentar el cumplimiento de este factor. Por otro lado tenemos la
MEDIANA?® que para este caso es 45.6%, inferior a la “Capacidad Econdémica -
Financiera” (71.9%), nos indica que este valor es el mas representativo de los
valores por debajo o encima del mismo, lo que trae como conclusién que las
empresas de artesania textil de la Region Puno no cumplen de una manera
aceptable la “Capacidad Humana — de Gestién”, por lo cual las ubica en una

situacion mas de regular para abajo.

8.25. FACTOR INTERNO DE LA OFERTA EXPORTABLE: “CAPACIDAD DE
COMERCIALIZACION”

8.2.5.1. DESCRIPCION:

El siguiente Factor de la Oferta Exportable determinado con el Marco Tedrico y
aplicado en base a la encuesta es la “Capacidad de Comercializacién” de las
empresas exportadoras de artesania textil de la Regién Puno; los cuatro
indicadores que influyen-en-este factor son: Exportacion, Mercado, Promocion y
Competidores; con la ayuda de estos indicadores, nos permitid hacer un mejor
analisis y comparacion entre todas las empresas de acuerdo a los resultados

obtenidos, verificando quien cumple mejor los indicadores y dicho factor

9 .
Es el valor que una vez ordenados nuestros datos de menor a mayor, representa la mitad de estos.
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8.2.5.2. EVALUACION DEL FACTOR COMPETITIDAD

La evaluaciéon de este factor, y su correspondiente analisis e interpretacion se
logré en base a la aplicacion de las siguientes preguntas, que mencionamos en
el CUADRO NF° 19 para una mejor comprension:

CUADRO N° 19

Preguntas aplicadas por /Indicador
1.1. EXPORTACION

1.1.1. ; Qué sistema de exportacion realiza?

1.1.2. ¢ Tiene conocimiento de los aspectos-mas importantes del pais‘donde va exportar?
1.1.3. ; Como logra realizar una exportacion?

1.1.4. ; Hace uso de algln beneficio tributario?

1.2.1. ¢ Tiene bien definido su mercado objetivo?

1.2.2.¢,Por qué exporta sus productos a dicho mercado?

1.2.3. En términos porcentuales, ¢ Cuél es la distribucién de la venta de sus productos?

1.2.4.¢Como determina a que mercado exportara sus productos?

1.2.5. ¢ En qué tipo de ferias ha participado?

1.2.6. ¢ Qué resultados le trajeron las ferias?

1.2.7. ¢ Qué canales de comercializacion utiliza para exportar sus productos?

1.3. PROMOCION

1.3.1.,Como realiza lapromocion de sus productos?

1.3.2. ¢ Cree usted que-la actual promocion del producto y la empresa, tiene aceptacion de parte del
cliente y/o mercado?

1.3.3. ¢ Para qué utiliza el internet?

1.4.1. ; Tiene bien identificado a sus competidores?

1.4.2. ¢ Quiénes cree usted, que son sus principales competidores?

1.4.3. ; Qué acciones-ha realizado o viene realizando para contrarrestar a la competencia?

1.4.4. ;Tiene conocimiento de las empresas competidoras a nivel nacional e internacional que
exportan artesania textil?

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.

Elaboracion: Propia

Los resultados de las encuestas aplicadas al Factor Interno de la Oferta
Exportable: “Capacidad de Comercializacion” se observan en el CUADRO N° 20
y el GRAFICO N° 12 y también en el ANEXO N° 04. De igual manera, cada

Indicador tiene una ponderacion del 25%, siendo en total 4 que harian un 100%.
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CUADRO N° 20
Resultados Globales de la Capacidad de Comercializacién

4, CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION

\° INDICADORES ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | MANUELA lNV?EilTT ES RUWAQMAKI | DALPACAS | ARTESANIAS
PROMOCIONES |  APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA | PERU COLLASUYO
ARTESANAL

4.1 [EXPORTACION 8.3% 8.3% 6.3% 14.6% 104% 8.3% 6.3% 2.1% 25.0%
4.2.MERCADO 6.7% 12.5% 13.3% 15.0% 14.2% 10.8% 125% 108% 25.0%
43, [PROMOCION 54% 125% 10.7% 19.6% 16.1% 8.9% 10.7% 10.7% 25.0%
4.4.|\COMPETIDORES 4.4% 74% 10.3% 10.3% 8.8% 8.8% 5.9% 44% 25.0%
TOTAL 24.8% 40.7% 40.6% 59.5% 49.5% 36.9% 35.3% 28.0% 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de-artesania textil.
Elaboracion: Propia

A. INTERPRETACION:

Del CUADRO'N° 20, debemos mencionar que las 3 empresas que tienen los
mas altos puntajes son: “Manuela Ramos” con 59.5%, “Inversiones Textil
Artesanal” con 49.5% y “Alpaqa Apallani” con 40.7%:; siendo estas empresas las
que tienen una mejor Capacidad de Comercializacion y cumplen._en mayor
medida los indicadores que lo conforman. Por otro lado, las empresas que mas
bajo puntaje abtuvieron son “Artesanias Collasuyo” con 28.0% y “Alpama
Promociones” con-24.8%; estas son las que no cumplen en mayor medida los
indicadores del Factor en mencién. Finalmente, en términos medios estan “Tumi
Mano Arte” con 40.6%, “Ruwagmaqui Pachamama” con 36.9%, y “Dalpacas
Perd” con 35.3% que _a comparacion de las demas empresas tienen una

Capacidad de Comercializacion regular.
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B. ANALISIS:

Las empresas “Manuela Ramos”, “Inversiones Textil Artesanal’ y “Alpaqa
Apallani” ocupan los primeros lugares de este factor, esto como consecuencia
del elevado nivel de cumplimiento de los Indicadores “Promocion” y “Mercado”
que entre las tres empresas hacen un promedio de 16.1% y 13.9%
respectivamente .de un total de 25%, estos porcentajes son ligeramente
superiores al promedio de la ponderacion otorgada pero no es lo suficiente
para incrementar las-exportaciones; entonces, estas empresas realizan una
variada promocion, estando entre ellos los folletos, los catalogos y las paginas
web principalmente; asi-mismo, conocen y tienen bien definido su mercado
objetivo, venden sus productos mayormente el mercado hacional e
internacional, y participan en ferias regionales, locales, nacionales e
internacionales que les permite promocionar sus productos. Un detalle

importante a resaltar es que el indicador “Competidores” de estas empresas
en promedio es 8.8%%, porcentaje muy bajo Si se quiere incrementar las
exportaciones; esto refleja que dichas empresas tienen identificados a algunos

de sus competidores, pero no realizan acciones significativas para contrarrestar

y mejorar en-el mercado.

Por otro lado, “Artesanias Collasuyo” y “Alpama Promociones” se ubican como
las empresas que tienen los mas bajos niveles de cumplimiento de este Factor,
el indicador que mas cumplen en promedio es “Mercado” con un 9.6%, Yy el

mas bajo es el indicador “Mercado” con 5.1%, dichos porcentajes reflejan que
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su capacidad de comercializacién es la mas baja a comparacion de los otros
factores, pues la exportacion, la promocion, el mercado y los competidores son

de poca preocupacion por las empresas.

Ahora, segun el ANEXO N°04, de manera general para todas las empresas
respecto a cada indicador, se verifica que en EXPORTACION la mayoria de las
empresas utiliza un sistema de exportacién directa y lo realizan buscando
contacto con los clientes internacionales, y no utilizan ningun tipo de beneficio
tributario. Respecto al MERCADO, la mayoria determina correctamente su
mercado objetivo por contactos directos o la demanda del cliente, el principal
mercado es el internacional con 50% en promedio, la participacion de las ferias
es en su-mayaoria las Regionales y Nacionales en las que se busco promocionar
los productos, y la distribucién de sus productos es mayormente con la ayuda
de intermediarios. La [PROMOCION de los  productos es realizado
principalmente por catalogos 'y por envio de-muestras, teniendo una gran
aceptacion, y el uso del-internet es para buscar contactos con clientes. De los
COMPETIDORES, hay una buena identificacion de estos que en su mayoria
creen que-son las Empresas Nacionales, la accidon que mas realizan para
hacerle frente a la competencia es la capacitacion, y por ultimo consideran que
China e India son los paises competidores a nivel internacional.

Para aclarar lo sefialado anteriormente, se muestra el GRAFICO N° 11, que
permite realizar una comparacion entre las empresas encuestadas en

referencia al cumplimiento del Factor Interno de la Oferta Exportable estudiado.
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Podemos ver y afirmar que las empresas que tienen mas “Capacidad de
Comercializacion” en orden de prelacién son: “Manuela Ramos”, “Inversiones
Textil Artesanal” y “Alpaga Apallani”.

GRAFICO N° 12
Porcentaje de cumplimiento de “Capacidad de Comercializacion”

70.0%
59.5%
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0.0%
ALPAMA ALPAQA  TUMIMANO MANUELA INVERSIONES RUWAQMAKI DALPACAS  ARTESANIAS
PROMOCIONES ~ APALLANI ARTE RAMOS TEXTIL  PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL

Fuente: Encuesta realizada a las.empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

8.2.5.3. INDICADORES DE LA “CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION”

A. DESCRIPCION:

En el CUADRO N° 21 y GRAFICO N° 13, se realiz6 una comparacion entre los
indicadores que conforman la “Capacidad de Comercializacion”; realizando un
analisis de' estos indicadores, se verifica que las empresa de artesania textil
cumplen en mayor medida el Indicador “Mercado” con un 47.9%, porcentaje
inferior al promedio y muy bajo a comparacion del total (100%), implica que hay
una preocupacion por el mercado objetivo, la determinacion del mercado, la
participacion en ferias y los canales de comercializacion. Por otro lado, el

Indicador con mas bajo cumplimiento es “Exportacién” con 32.3% de un total de
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100%, porcentaje bajo a comparacion de los otros tres factores ya estudiados;
los resultados son producto de la poca importancia que tienen para las

empresas los criterios para realizar una exportacion y el no uso de beneficios

tributarios.
CUADRO N° 21
Indicadores de la Capacidad De Comercializacién
4.1.|EXPORTACION 32.3%
4.2.|MERCADO 47.9%
4.3.|PROMOCION 47.3%
4.4.|COMPETIDORES 30.1%
Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracién; Propia:
GRAFICO N° 13
Comparacion de los Indicadores de la Capacidad de
Comercializacion
60.0%
47.9% 47.3%
50.0%
40.0% 32.3% 30.1%
30.0%
20.0%
10.0%
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EXPORTACION MERCADO PROMOCION COMPETIDORES

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

8.2.5.4. MEDIDAS DE TENDENCIA CENTRAL

39.4%
38.8%

Las medidas de tendencia central en estadistica nos permiten resumir la

informacion en un solo numero y poder analizar de una manera adecuada los
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valores que se haya obtenido. Dentro de estas tenemos al PROMEDIO™ que
para el presente caso es 39.4%, bajo a comparaciéon con la “Capacidad
Humana — Gestién” (47.7), indica que se encuentra por debajo de los
parametros aceptables al no superar el 50%; el nivel de cumplimiento es bajo y
no ayudaria mucho para incrementar las exportaciones, por lo que se debe
aumentar el cumplimiento de este factor. Por otro lado tenemos la MEDIANA
que para este caso es 38.8%, inferior a la “Capacidad Humana — de Gestion”
(45.6%) nos indica-gque este valor es-el-mas representativo de los valores por
debajo o encima del mismo, lo que trae como conclusion que las empresas de
artesania textil de la Region Puno cumplen de manera general la “Capacidad de

comercializacion” que los ubica en una situacion mas baja.

8.2.6.  FACTORES INTERNOS DE LA OFERTA EXPORTABLE.

CUADRO N° 22
Cumplimiento Total de los Factores

PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO TOTAL
EMPRESAS EXPORTADORAS DE ARTESANIA TEXTIL

VARIABLE ALPAMA ALPAQA TUMIMANO MANUELA  |INVERSIONES TEXTIL| RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS

PROMOCIONES |~ APALLANI ARTE RAMOS ARTESANAL PACHAMAMA PERU COLLASUYO
1 |CAPACIDAD FISICA - PRODUCTIVA 48.9% 51.1% 58.0% 57.0% 59.6% 51.7% 46.5% 49.5%
2 |CAPACIDAD ECONOMICA - FINANCIERA 73.6% 61.0% 78.8% 62.1% 83.3% 73.9% 70.2% 64.9%
3 |CAPACIDAD HUMANA - DE GESTION 36.3% 39.9% 58.9% 60.3% 57.6% 43.1% 37.3% 48.2%
4 |CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION 24.8% 40.7% 40.6% 59.5% 49.5% 36.9% 35.3% 28.0%
PROMEDIO 45,9% 48.2% 59.1% 59.7% 62.5% 51.4% 47.3% 47.6%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

A. ANALISIS
El CUADRO N° 22, refleja el acumulativo de los resultados de todos los

Factores Internos de la Oferta Exportable expuestos anteriormente; cada Factor

10 T I PR . ,
Nos indica la suma de todos los valores numéricos, dividida entre el nimero de valores, para obtener un nimero que pueda
representar de la mejor manera a todos los valores.
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tiene una ponderacion del 100%, es por eso que no se procede a sumar los
porcentajes obtenidos, sino a sacar su promedio final. Producto de esa
operacion, el CUADRO N° 22 refleja que la empresa “Inversiones Textil
Artesanal’ es la que tiene el mayor cumplimiento de los Factores Internos de la
Oferta Exportable con un 62.5% y es la que tiene mejores facilidades para el
ingreso a los Mercados Internacionales, pues cumple mayoritariamente los
cuatro factores'identificados.

En Segundo lugar esta “Manuela Ramos” con 59.7%, Tercero esta “Tumi Mano
Arte” con 59.1%, y Cuarto esta “Ruwagmaki Pachamama” con 51.4%, estas
empresas cumplen regularmente los Factores aplicados, pues sobrepasan el
50%; sin embargo, estos porcentajes son aun reducidos para poder tener una
buena oferta exportable e ingresar con mayor facilidad al mercado internacional.
En Quinto lugar esta “Alpaga Apallani” con 48.2%, Sexto esta “Artesanias
Collasuyo”™ con 47.6%, Sétimo esta “Dalpacas: Peru” con 47.3%, y ultimo lugar
esta “Alpama Promociones” con 45.9%; éstas empresas son las que se
encuentran por debajo del promedio de cumplimiento, son inferiores al 50%, lo
gue implica gue tienen dificultades para cumplir con los clientes internacionales
y contar con una adecuada oferta exportable. Para aclarar lo sefalado
anteriormente, se muestra el GRAFICO ‘N° 14, que permite realizar una
comparacion entre las empresas encuestadas en referencia al cumplimiento de

los Factores Internos de la Oferta Exportable estudiados.
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GRAFICO N° 14
Cumplimiento de los factores por empresas
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ARTESANAL

Fuente: Encuesta realizada a las empresas-de artesania textil.
Elaboracion: Propia

8.2.6.1. INDICADORES DE LOS FACTORES INTERNOS DE LA OFERTA
EXPORTABLE
A. DESCRIPCION
En el CUADRO N°23 y GRAFICO N° 15, se realiz6 una comparacion entre los
indicadores que conforman ' los “Factores Internos de la Oferta Exportable”;
realizando un andlisis de estos indicadores, se verifica que las empresas de
artesania textil cumplen en mayor medida el factor “Capacidad Econémica -
Financiera” 71.0%, porcentaje superior al promedio y relativamente elevado a
comparacion del total (100%), esto implica que mayoritariamente hay una
preocupacion por el aspecto de Capital, y la obtencion de financiamiento por las
entidades financieras.
Por otro lado, el factor con mas bajo. cumplimiento es “Capacidad de
Comercializacion” con 39.4% de un total de 100%, este porcentaje es muy bajo
a comparacion de los otros tres factores, siendo necesario reforzar y realizar

mejor las actividades referidas a la comercializacion.
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CUADRO N° 23
Indicadores de cada Factor

VARIABLE PROMEDIO
1 |CAPACIDAD FISICA - PRODUCT IVA 52.8%
2 |CAPACIDAD ECONOMICA - FINANCIERA 71.0%
3 |CAPACIDAD HUMANA - DE GESTION 47.7%
4 |CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION 39.4%
PROMEDIO 52.7%

Fuente: Encuesta realizada.a las empresas.de artesania.textil.
Elaboracion: Propia.

GRAFICO N° 15
Comparacion de los Factores
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Fuente: Encuesta realizada alas empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.

8.2.6.2. MEDIDAS DE TENDENCIA CENTRAL

52.7%

49.8%
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Las medidas de tendencia central en estadistica nos permiten resumir la
informacion en un solo numero y poder analizar de una manera adecuada los
valores que se haya obtenido. Dentro de estas tenemos al PROMEDIO™ que
para el presente caso es 52.7%, porcentaje ligeramente superior al 50%, pero
bajo para poder facilitar el ingreso a los mercados internacionales.

Por otro lado tenemos la MEDIANA' que para este caso es 49.8%, este
porcentaje es inferior al 50%, nos indica que este valor es el mas representativo
de los valores por debajo 0 encima del-mismo, lo que trae-como conclusion que
las empresas de artesania textil de la Region Puno cumplen un porcentaje
ligeramente superior al 50%, pero insuficiente para lograr un incremento en de
las exportaciones. Entonces, el cumplimiento de los Factores Internos de la

Oferta Exportable es de regular para abajo.

11 ) - T . ,

Nos indica la suma de todos los valores numéricos, dividida entre el nimero de valores, para obtener un nimero que pueda
representar de la mejor manera a todos los valores.
12 .

Es el valor que una vez ordenados nuestros datos de menor a mayor, representa la mitad de estos.
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8.2.7. EVOLUCION Y NIVEL DE EXPORTACIONES DE LAS EMPRESAS DE
ARTESANIA TEXTIL DE LA REGION PUNO.

CUADRO N° 24
Nivel de Exportaciones - Empresas de Artesania Textil de la Region Puno

ANO TOTAL
EMPRESA 2007.00 2008.00 2009.00 2010.00 2011.00 2012.00 FOB (en $)

ROYAL KNIT S.A.C. 791446.23 841400.81 831640.94 1088489.58 814531.71 816803.87 5184313.14

2 |[ARTESANIAS SUMAC PERU SR.L 105103.53 100667.09 211559.48 190231.98 105305.02 88564.34 801431.44
ARTESANIAS LANERA DEL PERU ANDINO — ALPATEX 123409.60 150429.50 150695.20 91611.65 0.00 0.00 516145.95
MOVIMIENTO MANUELA RAMOS 14046.15 33050.12 41951.51 40838.43 46822.22 56193.68 232902.11
ARTESANIAS LOS NEVADITOS 74491.10 61462.00 8237.00 6100.00! 0.00 11224.00 161514.10
RUWAQMAKIPACHAMAMA E.LR.L. 0.00 0.00 41677.10 33073.80 25092.00 44537.70 144380.60
ASOCIACION ARTESANAL ALPAQA APALLANI 57757.05 69641.30 0.00 0.00 0.00 0.00 127398.35

8 |ARTESANIAS PACHAMAMA S.A. 25065.50 34389.00 26090.60 34282.50 0.00 0.00 119827.60
9 |ARTESANIAS ALPAZURIS.CR.L. 50018.13 26112.50 3774.77 18524.79 4230.60 0.00 102660.79
10 [ASOCIACION ARTE AYMARA 0.00 13951.00 13827.70 12945.50 12844.75 0.00 53568.95
11 |ARTESANIAS SUMAC PACHA ANDINA 9882.00 32211.77 0.00 8498.50 0.00 0.00 50592.27
12 |TITIKAKA MODALPAKAS 0.00 29725.00 0.00 0.00 0.00 0.00 29725.00
13 [ARTESANIAS HUATASANIS.R.L. 23268.90 4510.80 0.00 0.00 0.00 0.00 27779.70
14 |ARTEXAMA 0.00 0.00 0.00 7884.10! 0.00 0.00 7884.10
15 |[MODA ANDINA E.LR.L 1598.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 1598.00
INVERSIONES TEXTIL ARTESANAL E.R.L 0:00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
DALPACAS PERUSRLL. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
INCA SUMAC E.IR.L 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ALPAMA PROMOCIONES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

20 [ARTESANIAS TITICACAS.R.L. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
21 |ARTESANIA APUMACHUPICHU SR.L. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
22 |ARTESANIA TEXTIL AYMARA MUCACHI 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
-ARTESANIAS COLLASUYOE.IR.L. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
24 |ARTESANIAS DE SEVERIANA BELIZARIO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
25 [TEXTIL ANDINA ARAPAS.C.R.L. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
- MICROEMPRESA ARTESANIAS EL TUMI 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
27 |[CREACIONES ANDES FASHION S.CR.L. 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00, 0.00 0.00
28 |[MUSEO TALLER ALCRAPUKARA 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
29 [COORDINADORA DE MUJERES AYMARAS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
30 [ASOCIACION DE ARTESANOS SUR ANDINO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

TOTAL 1276086.19 1397550.89 1329454.30 1532480.83 1008826.30 1017323.59
VARIACION 0.00 0.10 -0.05 0.15 -0.34 0.01

Fuente: SUNAT- Operatividad Aduanera
Elaboracion: Propia.

Realizando una busqueda minuciosa del nivel de exportaciones que tienen las
empresas de artesania textil, -como -ayuda- fundamental se considero
trascendental ACUDIR-A LA PAGINA WEB DE LA SUNAT, por eso en el
CUADRO N° 25 se muestra el nivel de exportaciones que tuvieron las empresas
de artesania textil durante el periodo 2007 - 2012, siendo el mayor exportador la
empresa Royal Knit S.A.C. con $ 5184313.14 de exportacion que representa el

69% del total de exportaciones. Por otro lado, de las empresas que conforman
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la muestra, se puede ver que Manuela Ramos, Ruwagmaki Pachamama, y
Alpaca Apallani son las que mas han exportado en el periodo estudiado con $
232902.11, 144380.60 y 127398.35 respectivamente, que sumados todas las
cantidades representar solo el 7% del nivel de exportaciones.

Respecto de la variacion del nivel de exportaciones de un afio a otro, podemos
ver gue el aflo en donde mas se incrementd las exportaciones es en el 2010
con un 10% respecto del afio anterior, y el afio donde bajo mas es el 2011 con
una disminucion del-34% respecto del-afio anterior. Estos resultados hacen ver
qgue en promedio se ha disminuido durante los cinco afios un 20%, pues las
disminuciones son mayores que los incrementos de las exportaciones; entonces
no hubo una regular exportacion de las empresas, y lo que debe hacerse en
mantener el nivel de exportaciones como minimo y poco a poco estar ampliando
las cantidades que exportan.

Ahora, como podemos ver en el CUADRO N° 24, las 5 empresas restantes que
conformanla muestra tienen un nivel de exportaciones de 0%, lo que
significaria que no han realizado exportaciones durante el periodo 2007 — 2012;
sin embargo, no debemos apresurarnos en dar esta afirmacion, ya que estas
empresas si-exportan, de lo contrario no estaria registradas por la DIRCETUR
PUNO como empresas Exportadoras. La respuesta a esa duda, es el sistema
de exportaciones que realizan, y que en su mayoria vendria a ser una
Exportacion Indirecta, a través de intermediarios; o que la forma de venta es
realizada a empresas nacionales y estas son las que realizan la exportacion

como como productores y exportadores.
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Sin duda alguna un aspecto primordial en el cuadro mencionado, es el no
registro de las exportaciones de la mayoria de las empresas exportadoras
de artesania textil, pues segun el portal de la SUNAT, tienen un registro de
exportaciones de 0%, pero la DIRCETUR - PUNO, las califica como
exportadoras; entonces, creemos que el problema esta, reiteramos, en la
modalidad y/o sistema de exportaciéon que realizan. Por lo tanto, lo que se
debe generar es la busqueda del contacto directo de las empresas de artesania
textil con los clientes-internacionales, para poder ofertar, negociar y firman los
contratos para vender las piezas de artesania textil directamente y obtener
mayores utilidades en esta actividad, lo que traerd como consecuencia el
crecimiento y desarrollo de la empresa.

Para una mejor comprension, y amplitud de esta parte de la exposicion de
resultados, recomendamos la revision del ANEXO N° 06, referido al nivel de

exportaciones, aduanas de tramite y pais de destino.

8.2.8. DESTINO DE LAS EXPORTACIONES

CUADRO N°®25

Destino de las exportaciones de artesania textil - Regién Puno
PAIS CANTIDAD )

ESTADOS UNIDOS 238 40.9%06
JAPON 80 13.7%
REINO UNIDO 79 13.6%26
AL EMAN IA a1 7.0%6
FRANCIA 39 6.7%6
CANADA 31 5.3%6
ESPANA 13 2.29%%6
SUECIA 11 1.9%6
ESCOCIA 10 1.7%%6
HOLANDA o 1.5%06
SUIZA o 1.5%06
DINAMARCA 8 1.4%6
ITALIA 8 1.4%%6
REPUBLICA DE KOREA 3 0.52%6
NORUEGA 3 0.5%6

582 100.0%

Fuente: SUNAT- Operatividad Aduanera
Elaboracion: Propia.
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Habiendo ya revisado el nivel de exportaciones de las empresas de artesania
textil de la Region Puno en los periodos 2007 — 2012; en el CUADRO N° 25, de
igual manera por verificacion de la SUNAT, se generd un cuadro que muestra el
pais de destino que tuvieron las mercancias exportadas en el periodo
mencionado. Claramente se ve que Estados Unidos es el primer pais de
destino de las exportaciones, esto por el TLC que se firmé, realizandose un total
de 249 despachos aduaneros que representa el 40.9% del total, mostrando su
amplia supremacia;-debajo se encuentran Japon con 80 despachos aduaneros
que representa el 13.7%, Reino Unido con 70 despachos aduaneros que
representa el 13.6%, Alemania con 41 despachos aduaneros gue representa
7%, Francia con 39 despachos aduaneros que representa 6.7%, y Canada con
31 despachos aduaneros que representa 5.3%. Por otro lado, Noruega y la
Republica de Korea con 3 despachos que representa 0.5%.

Estos resultados muestran lo importante que; debe ser para las empresas el
conocer mas acerca del pais donde exportan, como vemos Estados Unidos es
el mayor comprador de artesania-textil, 'y -lo_mas probable es que no se
satisfaga todos los requerimientos, entonces el cumplimento /de los Factores
Internos de la Oferta Exportable ayudara a incrementar las exportaciones y
posicionarse mas en este mercado; sin embargo no debemaos dejar de lado a
los otros paises, ya que Japon, Reino Unido, Alemania y Francia se ven como
mercados alentadores y de oportunidad, entonces queda pendiente para las
empresas y futuras investigaciones, el estudio de estos mercados atractivos

para el sector artesania textil.
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Una mayor amplitud de estos temas, puede hallarse verificando el ANEXO N° 6,
gue muestra el destino de las exportaciones de cada empresa que conforma la

muestra estudiada.

8.2.9. TRAMITES ANTE LA ADUANA

CUADRO N° 26
Tramite de Despacho Aduanero

ADUANA CANTIDAD %
AEREADEL CALLAO 571 99.3%
MARITIMA DEL CALLAO 4 0.7%

575 1.00

Fuente: SUNAT- Operatividad Aduanera
Elaboracion: Propia.

El CUADRO N° 26, nos muestra la Aduana de Despacho que mas utilizaron las
empresas. de artesania textil de la Region Puno en los periodos 2007 — 2012,
claramente podemos ver la supremacia es por la Aduana Aérea del Callo con
99.3% con un total de 571 despachos, a comparacion de la Aduana Maritima
del Callao con 0.7%'y un-total de 4-despachos.

Estos datos reflejan la preferencia por el trasporte aéreo de carga, basicamente
por la rapidez, facilidad de control, seguridad y facilidad de transbordo; pero
ademas es importante resaltar que estas exportaciones son registradas como si
fueran hechas en Lima, pues la Aduanara Aérea del Callo no se encuentra en la
Region Puno, y es justamente una relacion que guarda con el no registro del
nivel de exportaciones de las empresas en la pagina de la SUNAT reflejado en

el CUADRO N° 24.
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Para una mejor comprension y corroboracion de estos resultados,
recomendamos revisar el ANEXO N° 06, que muestra los despachos

realizados por las empresas que conforman la muestra.

8.3.0OBJETIVO ESPECIFICO N° 03
“Proponer . lineamientos: que permitan mejorar la oferta
exportable de artesania textil para competir en el mercado

internacional”

Después haber realizado la 'identificacion de los factores Internos de la Oferta
Exportable con la aplicacién del Marco Tedrico, en cumplimiento-del Objetivo
Especifico N° 01, y la posterior aplicacion de los mismos a las empresas de
artesania textil de la Regién a través de una encuesta, y. procediéndose a
exponer los resultados, en cumplimiento del Objetivo Especifico N° 02; ahora
procedemos a proponer lineamientos y/o criterios que permitan mejorar la oferta
exportable de las empresas de artesania textil. Para el cumplimiento de este
Objetivo Especifico N° 03, se seguira la estructura de los objetivos anteriores
respecto del orden de exposicion de los Factores Internos de la Oferta
Exportable, es decir que se empezara con la Capacidad Fisica — Productiva, la
Capacidad Economica — Financiera, la Capacidad Humana — de Gestion, y la
Capacidad de Comercializacion; proponiéndose un lineamiento para cada

factor.
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A. CAPACIDAD FiSICA — PRODUCTIVA:
Respecto a este factor se propone lo siguiente: Uno de los indicadores de
este factor es la Demanda del producto, esto implica el cumplimiento que las
empresas deben hacer ante los pedidos de los clientes; justamente con el
objeto de fortalecer este cumplimiento, se propone como lineamiento a una
estrategia que permita. competir 'en ‘el ‘mercado internacional: La

Asociatividad.

A. LA ASOCIATIVIDAD
“Es un mecanismo de cooperaciéon entre empresas, en donde cada empresa
participante, manteniendo su independencia juridica y autonomia gerencial,
decide voluntariamente participar en un'esfuerzo conjunto con los otros
participantes para la busqueda de un objetivo comun. La asociatividad es un
mecanismo_de cooperacion tipico de las pequefias empresas. Las mas
grandes recurren a alianzas estratégicas que generalmente se concretan
entre dos actores, y no_existe; por lo tanto, el caracter colectivo de la
asociatividad
A.1. OBJETIVOS DE LA ASOCIATIVIDAD
Las empresas se asocian para lograr algun objetivo en comun. Para
esto, lo ideal es buscar socios que tengan valores comunes y cuyas
habilidades se complementen entre si, de manera tal de que todos
tengan algo para contribuir (Qque no existan “parasitos”), y que todos

tengan algo que llevarse del grupo. En funcion del objetivo que persigue
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el grupo, pueden generarse relaciones mas o menos duraderas. En el
largo plazo, en algunos casos, la asociacion puede concluir en la
formacion de una empresa con personalidad juridica y patrimonio propio,
pero en este caso, ya deja de ser un modelo asociativo. De manera
general, los objetivos suelen ser compartir riesgos y disminuir costos. En
particular, algunos de los propdsitos por los cuales se recurre a estos
modelos son:
% Financieras:

- ~Acceso a financiamiento, cuando las garantias que se requieren no
pueden ser cubiertas por-cada actor-en-forma-individual, pero en grupo,
son  cubiertas proporcionalmente por parte de cada uno de los

participantes.

Compras conjuntas

Inversién conjunta

% Organizacionales

Mejora en los procesos productivos

Aplicacion de nuevas formas de administracion

Implantacién de planeamiento estratégico

Intercambio de informacion productiva o tecnoldgica

Capacitacion conjunta

Acceso a recursos o habilidades criticas

Acceso a tecnologias de productos o procesos
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- Aumento del poder de negociacion
- Investigacion y desarrollo
% De comercializacion

- Lanzamiento de nuevos productos al mercado
- Apertura de nuevos mercados
- Intercambio de informacién comercial
- Investigacion de mercados
- Alianzas para vender
— Servicios post venta conjuntos
- Logistica y distribucion

- Consorcios de exportacion

A.2. VENTAJAS DE ASOCIARSE

Se considera que estas “estrategias colectivas”, en la actualidad son
requisitos basicos para la supervivencia delas PyMESs. Sus principales
ventajas son: Se mantiene la autonomia gerencial y juridica. En muchos
casos las empresas son especialmente reacias a compartir informacion
con otras (en especial si comparten el mercado), por lo cual, temen que
una sociedad con otras las obligue a infringir esta confidencialidad. Este
tipo de asociacion, al permitir que los participantes mantengan su
autonomia, brinda la seguridad de que cada uno podra conservar el

poder sobre sus recursos mas valiosos.
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Son flexibles: al no existir, en la mayoria de los casos, contratos que
generen responsabilidad entre las partes (recordemos que son acuerdos
voluntarios y generalmente informales), el ingreso y salida de miembros
es sencillo y poco conflictivo.
Son econdmicas: los recursos que utilizan son principalmente el tiempo
de los miembros, pero no requieren generalmente la erogacion de gastos
importantes.
Por lo tanto, la asociatividad ayudara a competir en el'mercado internacional
y cumplir con los_pedidos que realicen los clientes, de esa manera no
exportar a través de intermediarios sino directamente y en mayores

cantidades, tal como se muestra en el GRAFIO N° 16.
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GRAFICO N° 16

Cadena Futura de Tejidos de Alpaca

I CONSUMIDORES
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EMFPRESAS CADENAS DE
EXPORTADORAS TIEMDAS

k-

TALLERES DE
EMPRESAS
EXPORTADODRAS

ASDCIACION DE
TEJEDORES
ARTESAMALES

TALLERES
INDEPEMDIENTES

Fuente: Plan Operativo de tejidos-de alpaca-Puno - 2006

Elaboracion: Dircetur.

B. CAPACIDAD ECONOMICA = FINANCIERA

Respecto a este factor se propone lo siguiente: Unos de los aspectos que se

considera importante respecto a este factor es el Financiamiento, necesario

para el desarrollo de las actividades, sin embargo solo se cree que la mejor
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forma es el endeudamiento con las instituciones financieras'® adquiriendo un

crédito en las modalidades que oferten dichas instituciones. Para cambiar

esta forma “habitual” de financiamiento, en la presente investigacion se

propone cambiar esta fuente especificamente por los denominados

FONDOS CONCURSABLES, que a continuacion pasamos a exponer.

A. GENERALIDADES
El desarrollo de la actividad empresarial en el Pertu es una de las mas
importantes para la reduccion-de la pobreza, pues su impacto en la
econdmica es importante; es asi_que las empresas necesitan ser
competitivas en el mercado nacional e internacional, y para poder
lograrlo, se necesita recursos econdémicos que permitan financiar las
actividades que desarrollen. Es en ese contexto que una de las formas
de poder financiar las actividades son la participacion en concursos que
ofertan las instituciones publicas o privadas por medio de los
denominados FONDOS CONCURSABLES, implicando esto, que para
poder adquirir el financiamiento es indispensable la presentacion de un
proyecto que sera sometido a evaluacion interna y/o externa por las
instituciones. ofertantes. (Medina Alvarez, Informe de Practicas Pre
Profesionales - UNA PUNO - Escuela Profesional de Administracion ,

2012)

" Se hace referencia a: Bancos, Cajas Municipales, Cajas Rurales, Financieras, Edpymes, y Cooperativas.
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B. FONDOS CONCURSABLES"
Los fondos concursables son mecanismos de asignacion de recursos
econdmicos ofertados por las empresas publicas o privadas, que otorgan
a los ciudadanos y/o empresas la responsabilidad de definir e
implementar lo que ellos consideren necesarios para mejorar su calidad
de sus actividades empresariales.
La diferencia de los Fondos Concursables respecto de los préstamos o
créditos, es la-mayor cantidad-de dinero que se puede acceder para
financiar las actividades. Generalmente, se accede a estos con la
presentacion de un Proyecto y/o Plan de Negocio con la estructura que
establece la Instituciéon Publica o Privada que oferta el Financiamiento,
este proyecto es sometido a evaluacién para su posterior-aprobacion;
siendo aprobado el proyecto, viene la ejecucién del mismo, que no es
otra cosa que el fortalecimiento de las actividades de la empresa y el
cumplimiento de las metas planteadas en el proyecto que normalmente
dura un promedio-de 3 a 4-afios con posibilidad de extender dicho plazo.
Hay financiamiento otorgado con contrapartida, como hay otros sin
contrapartida (no requiere aporte de la empresa).
Entonces, el unico requisito principal es la elaboracién de buen proyecto

viable econdmico, financiera, y socialmente rentable que impacte a los

" Esta propuesta nace por la experiencia del investigador en este tipo de financiamiento, es por eso que para una mejor amplitud
del tema se recomienda revisar el Informe de Practicas Pre- Profesionales presentado el afio 2012 a la Facultad de Ciencias
Contables y Administrativas de la UNA - PUNO, para optar el grado de Bachiller en Ciencias de la Administracion. Documento que
hace una explicacién mas detallada de este tipo de modalidad de financiamiento.
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evaluadores y otorguen el financiamiento. No hay que olvidar que hay

fondos concursales abiertos durante todo el afio, como hay otros que

solo son por temporadas.

Ahora, detallamos algunos Fondos Concursables:

CUADRO N¢ 27

Principales Fondos Concursables

los EEUU.

Interamericana (IAF)

PERIODO
A FONDO
INSTITUCION DE FINANCIAMIENTO
CONCURSABLE VIGENCIA
Programa de
Ministerio - de | Compensaciones para ~ Hasta S/.
Agricultura la Competitividad diiy 1.080.000
(AGROIDEAS)
Fondo, “Nacional - De
Capacitacion Laboral EHRING 4
Entidad de P Promocion Deyl meses cada Hasta S/.
Privada afio en 3.000.000
Empleo romedio
(FONDOEMPLEO) P
Gobiernos Programa de la Durante 4
Reaionales Competitividad meses cada Hasta S/.
I?ocales y Productiva afoen 1.000.000
(PROCOMPITE) promedio
m[;i?sntczga No Especifica
MINCETUR . | De mi tierra un producto ~ Monto maximo ni
afos en n
. minimo
promedio
Ofpangna=ag [FlUndation Todo el afio Hasta $ 400.000

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.

Elaboracion: Propia.

Entonces, las empresas de artesania textil de la Region Puno, pueden

optar por esta forma de financiamiento, que otorga fortalecimiento de sus

capacidades, y el requisito principal sera la presentacion de un buen
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proyecto o plan de negocios; lo que traerA como consecuencia la

capacidad para competir en el mercado internacional.

C. CAPACIDAD HUAMANA — DE GESTION
Respecto a este factor se propone lo siguiente: Uno de los aspectos
fundamentales que deben tomar en cuenta no solamente las empresas de
artesania textil sino todas las empresas, es la' INFORMACION con la que
cuentan; principalmente la adquirida-mediante la revision de las paginas web
de entidades publicas o privadas, pero en realidad no se sabe que
informacion nos pueden proporcionar. Entonces referente a este Factor, el
lineamiento estara orientado a mostrar ventajas y la calidad de informacién
gue se puede extraer de las paginas webs.
Principalmente, consideramos que se debe revisar minuciosamente las
siguientes paginas webs.
A. ADEX (Asociacion de Exportadores):
Adex es un gremio_empresarial que busca generar desarrollo sostenible de
las = exportaciones . peruanas, con innovacién, competitividad e

internacionalizacion de las empresas.
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IMAGEN N° 01
Pagina Web de Adex
Descargue los boletines emitidos por las gerencias sectoriales con
informacién pertinente para su empresa. 4 » x
. - ASOCIACION DE EXPORTADORES
Y/ 4 wo: 3 :
. A e
l]f]',\f 2t
Exportaciones e Reporte Exportaciones Agropecuario y

Importaciones Ejecutivo Regionales agroindustrias
por sectores

R

Instituto de Comercio Exterior

ADEX

ASOCIACION OE EXPORTADORES

Pescay Forestal Mineria Artesanias -

acuicultura Joyerias -
Orfebreria

[C @

expoalimentaria
15/17 Oct. - Peru

Metalmecénico Textil y Servicios al

Quimico y Confecciones Comercio
Mag:gf:ét:sras Exterior ULTIMAS ACTUALIZACIONES

Actualizado: 02/10/2013

';.: Carga preliminar de exportaciones.
P o Actualizado: 30/09/2013
g et

Per( Exporta Regidn Carga preliminar de exportaciones.

La informacion que ayudara a las empresas es la siguiente:

- Adex emite la revista “Peru Exporta” cada 15 dias, actualizando a los
lectores sobre los principales aspectos legales, econdmicos o
empresariales.

- Tiene una opcion de “Descargas”; en-la que pone a disposicion
informacion de los eventos académicos desarrollados.

- Cuenta con la opcion “Adex Data Trade”, quizas la opcién mas util;
pues contiene informacion referida a las exportaciones e importaciones

por sectores productivos, por regiones, y los reportes ejecutivos
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mensuales con informacion sobre tendencias de exportacion o
importacion.
- Finalmente, ofrece los cursos de capacitacion en Comercio

Internacional dictado por connotados especialistas del area.

B. SUNAT. (Superintendencia 'Nacional de Aduanas y de
Administracion Tributaria)
La SUNAT es una entidad del Estado que promueve el cumplimiento
tributario y aduanero mediante su facilitacion, el fortalecimiento de la
conciencia tributaria-y-la-generacion-de riesgo;-a través de la gestion de
procesos integrados, el uso intensivo de tecnologia y con un equipo
humano comprometido, unificado y competente que brinde servicios de

excelencia.

IMAGEN N° 02
Pagina Web de la SUNAT

Institucional | SUNAT Rinde Cuentas | Legislacion | Estadisticas y Estudios | Indices y Tasas | Padrones y Notificaciones | Contactenos

P : i i 1 - Portal de Libro de
Tamafio de Texto s Servicios Virtuales >>> B O ©rss Yol @ movit S0 2 i Reclamaciones
Preguntas Frecuentes v . &
Tributarios Aduaneros
. . . . ~ = =
W ' Orientacion Tributaria & Inscripcién \ Declaracién y /== Manifiesto = Consulta
+ Cronogramas de Pago % alRuC oo P° 7 ’ de Carga E Dua

v Imprentas SOL
+ Planilla Electrdnica
v Charlas SUNAT

W)

79 Actualizacion Presentacion l] Teledespacho Remates
del RUC PDT Aduanas
= -

“E1# Comprobantes | Libros - “% Pago Electrénico e Declaracion
LE# Electronicos E Electrénicos @ Aduanas a.ﬁ Exporta Facil
Ilas servicios en Iias servicios en

#=  SUNAT operaciones en Linea ) Sistema Integrado Operatividad
= i s Opciones sin Clave SOL ] [ 8 el it

+ Tutores, Demos v Videos

"—Jﬂ‘i

+ Dtros Temas

& Orientacién Aduanera

+ Aranceles

+ Importacidn de mercancias

+ Incentivos Migratorios
+ Clasificacién Arancelaria Comunidades Virtuales »=>
+ Demao Utilitario Drawback

+ English Version = Otros Temas o  Trabajador Micro y Pequefios Inversionista

. f z | H
w independiente empresarios _[I!!ﬁ_l extranjero
f Lo Mas Usado v Personas que desarrollan Informacidn Especializada para los Informacion Especializada para
+ Consulta RUC individualmente, cualquier profesidn Micro y Pequefios Empresarios inversionistas extranjeros
v Consulta RUC Miltiple oficio o arte.

+ Formularios y Solicitudes Varias

v Suspensidn de Retenciones - 4ta
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La informacion que podemos conseguir, principalmente en la opcién

OPERATIVIDAD ADUANERA es la siguiente:

Verificar la DUA (Declaracion Unica de Aduanas), para conocer la
situacion en la que se encuentra nuestra mercancia exportada, es
decir saber en qué etapa se encuentra (Ejm: Si se otorgd o no el

levante, o si fue enviado a revision del canal rojo)

Verificar el Pais de origen o destino de-la-mercancia, lo que permite
saber con exactitud qué productos estan siendo exportador o

importador a determinado pais.

Verificar los derechos arancelarios y tributarios a los cuales esta sujeto

una mercancia en un determinado pais.

Verificar los procedimientos de exportacién e importacion (INTAs) de

manera detallada.

Verificar los movimientos que realiza un determinado exportador o

importador.

C. PROMPERU  (Comision ~de~ Promocion —~del- Perd para la
Exportacion y el Turismo)
PROMPERU es un Organismo Publico adscrito al Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo — MINCETUR; busca Posicionar al Peru en el mundo
a través de la promocion de su imagen, sus destinos turisticos y sus
productos de exportacion con valor agregado, contribuyendo al desarrollo

sostenible y descentralizado del pais.
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IMAGEN N° 03
Pagina Web de PROMPERU

Pagina principal | Intranet | Mapa del Sitio | 4 Contéctenos

Comisién de Promocién del Peri
para la Exportacion y el Turismo

gy

19 de octubre del 2013

PROMPERU
a tu servicio

Portal de Transparencia

que L Libro de Reclamaciones
planes £ Contacto
o I Nuestras Sedes
° Galeria de Eventos
Carta de Servicios

* Cédigo de Etica de la Funcién
Publica

Servicio al Turista

Contemple nuestra:

b Calendario de Eventos

La informacion que nos brinda es la siguiente:

- Nos proporciona informacién para aprender a exportar o importar un
determinado producto.

- Tiene acceso al Sistema Integrado de Comercio Exteriory Turismo
(SIISEX).

- El SIISEX contiene la ruta exportadora que se esta siguiendo, los test
de exportacion, la informacion de comercio exterior por regiones y
sectores productivos, normas tecnicas y programas de gestion de
calidad, regulaciones-aduaneras, acuerdos comerciales, estadisticas,
y el Exporta Facil.

- También contiene el “Miércoles del Exportador’, esta pagina
proporciona la posibilidad de ver conferencias online o grabadas

desde una PC, ademas proporciona los archivos y los documentos
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expuestos en las conferencias que estan adjuntos y disponibles para
descarga, también proporciona folletos informativos y talleres
especializados, todo referente al comercio exterior.

IMAGEN N° 04
Pagina Web de SIICEX

= al Exportador | Miércoles del Exportador | Presentaciones anteriores | Folletos Informativos | Talleres Especializados ADOC - PERU |

Calidad

Reguiaciones Miércoles del Exportador

Acuerdos Comerciales Los seminarios del Migrcoles del Exportador tienen como proposito ofrecer informacion sobre los
servicios que brinda PRONPERU y fortalecer la Cultura Exportadora de los participantes

Estadisticas o
Estos seminarios serdn presentados por especialistas de PROMPERU v otras instituciones Transmmlén

Expoita Facil relacienadas a la cadena exportadora On_"ne aqu\'

Directorios

Enlaces de Interés i
Programa de Seminarios Miércoles del Exportador 2013 - Lima

Calendario de Actividades Programa para el miércoles 23 de Octubre del 2013

-

09:00 - DRAWBACK - Restitucion Simplificada de Juan Carlos Caceres (Ernst &
b INGRESO 11:00 Derechos Arancelarios Young) ()

i

Requisitos comerciales y canales de

11:00 - distribucion de los productos de David Jaramillo (Jejproduce) ()

USUARIC 13:00 agroexportacion frescos Costa Sur y Costa
Este
CLAVE -
Ingresar L L:} gg - IMPORTA FACIL Miguel Mestanza (Sunat) ()
Clviddsu clave | Registrese 16:40 - Certificacion Kosher: Certificaciones culturales .
- s Kosher Per ()
18:00 ¥ religiosas para exportacion

"SICEX [t
Sistema Integrado de Informacién Inscripcion presencial : Dia Migrcoles a partir de las 08:40 a.m.
de Comencio Exferior Direccion: Av. Jerge Basadre 610 - San kidro | Lima
Agradecemos su puntualidad. Capacidad limitada.

] Transmisidn On-line
Siguenos en: ﬁ U E

Revizar laz presentaciones anteriores

D. CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION
Respecto a este factor se propone lo siguiente: El lineamiento propuesto
para este factor es referente a la promocion de la empresa y del producto.
Revisando una vez mas los resultados de la encuesta, vemos que las tres
empresas mejor ubicadas son: “Inversiones Textil Artesanal’, “Manuela
Ramos” y “Artesanias Tumi Mano Arte, y justamente estas empresas son las

Unicas que cuentan con una Pagina Web con la cual pueden generar
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contacto con los clientes. Quizas una de las razones por las que otras
empresas no tienen su pagina web sea por los costos que implica su
mantenimiento y actualizacion; entonces para solucionar este problema y no
alejarse de la tecnologia, proponemos el uso de las REDES SOCIALES,
principalmente el Facebook, ya que no es usado por las empresas y no
implica un costo excesivo.

A. PROMOCION POR FACEBOK
El fendmeno de Facebook'a nivel-mundial representa-una oportunidad de
mercado muy importante para todas las empresas del mundo. En la
actualidad Facebook maneja méas de 800 millones de usuarios de los cuales
50% se conectan a Facebook al menos una vez al dia. Viene a ser la Red
Social que tiene mas acogida a comparacion de otras, se cree que su Unico
uso esla-comunicacion entre las personas, y la publicacion de imagenes o
videos de las actividades que realicen las personas. Sin embargo, esta red
social puede convertirse en un aliado poderoso para promocionar los
productos, por medio de la creacion de un FAN -PAGE.
Un Fan Page, es una modalidad de cuenta que tiene el Facebok cuya
aplicacion se orienta a un ambito empresarial y/o de negocios; y no solo a
una cuenta individual para generar contactos con amigos. Las ventajas que
tiene son:
- Mas visibles: La fan page es visible para todos, no esta condicionada

a la incorporacion del usuario en tu relacion de amigos. El acceso a ella
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puede realizarse a través de su optimizacion y la pagina estara visible
para todo el que acceda a ella a través de un simple me gusta.

- Métricas: Desde el mismo panel de administracion se muestra la
trayectoria de la comunidad. Facebook nos muestra la accion social, el
impacto, el numero de seguidores, en definitiva el acceso en tiempo real
a la informacion necesaria para adecuar nuestras estrategias.

- Grandes aliadas: Las paginas-de empresa, perfiles-de marca o fan
page, aparecen con frecuencia — dependiendo de la eficiencia con la
que esté optimizada y vinculada tanto al blog como al resto de nuestros
perfiles sociales-en-los-resultados-de-busqueda-con un posicionamiento
mejor que los perfiles personales, lo que aumenta la visibilidad y las
posibilidades de ser identificado.

- Publicidad: Solo en el ambito empresarial, anuncios patrocinados
hiper segmentados que pueden aparecen en. el fan page, son grandes
aliados de la visibilidad.

- | Aplicaciones disponibles:.Las multiples -aplicaciones existentes
abarcan todo tipo de ‘disefos 'y necesidades. En las redes sociales
conviene no dejarse llevar por la inercia, innova, disefia una fan page a
tu medida para invitar a la comunidad a un evento.

- Interaccién: Cuando se crea un perfil de empresa, puede enviar el
mismo mensaje a todos tus seguidores, lo que permite optimizar los

tiempos dedicados a nuestras acciones de marketing.
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Y finalmente, la interaccion, los hilos de debate, los foros, las fan page estan
disefiadas para la integracion de todas las aplicaciones y plataformas.
La Siguiente imagen, muestra un modelo de Fan Page que tiene la empresa
“‘Manuela Ramos”

IMAGEN N° 05

Fan Page de Manuela
Ramos

=)

Busca personas, lugares y cosas
facebook garesy

Giancarlo Inido @3 3

ﬁ-, ‘ Movimiento Manuela Ramos  Fotos v |
ool R !

VANEEEE ™ o

SOLO HOY: Entradas
para una de las Gttimas
funciones de
#LoQueSabemos.
Cdigo: LQS18A10
) Me gusta * A Miton
Viadimir y Luis Rojas
Ponce les gusta
LaBoleteria.pe.

8.4. CONTRASTACION DE LA HIPOTESIS

8.4.1. HIPOTESIS GENERAL
“Los factores internos de la oferta exportable de artesania
textil influyen directamente en el ingreso a los mercados
internacionales”.

De acuerdo a los resultados obtenidos se realiz6 el andlisis de los Factores

Internos de la Oferta Exportable, procediéndose primeramente a identificarlos
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en base el marco tedrico para después aplicarlo a todas las empresas que
conformaron la muestra.

Los factores que se identificaron y aplicaron fueron: Capacidad Fisica —
Productiva, Capacidad Econémica — Financiera, Capacidad Humana — de
Gestidon, y Capacidad de Comercializacion, estos factores tienen influencia
directa en el ingreso a los: mercados internacionales para poder ser
competitivos en los mismos.

Realizada la evaluacion, “Inversiones Textil Artesanal” fue la empresa que mas
cumplié los factores, seguida de “Manuela Ramos” y “Tumi Mano Arte”. Ahora,
segun el CUADRO N° 24 cuya fuente es la SUNAT, la empresa que mas
exportd en. el periodo 2007 — 20012 es Manuela Ramos, y las otras dos
empresas aparecen con cero niveles de exportaciones. Se deduce que estas
dos empresas, principalmente orientan la venta de sus productos al Mercado
Local y Nacional; o que las exportaciones que realizan es a través de
intermediarios 0 ventas a mayoristas, al no reflejar sus exportaciones como si
fuera realizado por estas. Es justamente la causa del no registro del nivel de
exportaciones en la pagina de la SUNAT.

Entonces, las 3 empresas en mencion, cada una con su mercado, tiene un buen
desempeiio y cumplimiento de los factores, y lo que ocasiona que sean las que
mMas puntaje obtuvieron; sin olvidar que la prioridad es el mercado internacional.
Para validar la hipétesis general planteada contrastaremos las hipotesis

especificas.
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8.4.1.1. HIPOTESIS ESPECIFICA N° 01

“El conocimiento de los factores internos de la oferta

exportable de artesania textil facilitara el ingreso a los

principales mercados internacionales”.
La contrastacion de esta primera hipdtesis se basa en todo lo reflejado en el
Marco Teorico y el Objetivo Especifico N° 01; como ya se tiene conocimiento a
través de la definicion planteada en este trabajo de investigacion, la Oferta
Exportable esta compuesta por dos factores: Uno Interno y-Otro Externo, ambos
determinan la oferta exportable, pero en el Factor Interno la empresa puede y
debe ejercer control para mejorar el desarrollo de sus actividades. Con la
definicion dada, en base lo mencionado por los autores, ya no se debe conocer
a la oferta exportable en aspectos puramente cuantitativos.  referidos a
Cantidades o Unidades de determinados productos, sino entenderlo en su
aspecto integro y completo. Asi, la Oferta Exportable al ser-un término orientado
al comerciointernacional, y. en si _a la Exportacion de un producto, su
cumplimiento permitird ingresar al mercado internacional con mayor facilidad y
competir con otras empresas.en el mismo nivel; pero el cumplimiento de la
oferta exportable sera logrado con el cumplimiento (valga la redundancia) de los
factores que forman parte de esta. Entonces, la Capacidad Fisica — Productiva,
la Capacidad Economica — Financiera, la Capacidad Humana — de Gestion, y la
Capacidad de Comercializacion son determinantes para tener éxito en el
ingreso a los mercados internacionales. Por todo lo expuesto, SE ACEPTA

COMPLETAMENTE LA HIPOTESIS PLANTEADA.
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8.4.1.2. HIPOTESIS ESPECIFICA N° 02

“Existe un alto nivel de cumplimiento de los factores internos

de la oferta exportable que ayuda incrementar las

exportaciones de artesania textil”.
La contrastacion de esta segunda hipatesis, se realiza en base a los resultados
obtenidos en las encuestas, dichos resultados se encuentran en reflejados
detalladamente en el Objetivo Especifico N° 02; sin embargo para una mejor
comprension se muestra el CUADRO-N° 28 que refleja-el cumplimiento real
que tuvieron las empresas, otorgando el 25% de ponderacion a cada Factor
Interno de la Oferta Exportable, que sumados harian 100%. Los resultados
extremos son: el mayor porcentaje de cumplimiento lo tiene “Inversiones Textil
Artesanal” con un 62.8%, y el mas bajo es “Alpama Promociones” con 45.9%.

CUADRO N¢ 28

Cumplimiento Real de los Factores

PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO TOTAL
EMPRESAS EXPORTADORAS DE ARTESANIA TEXTIL

VARIABLE ALPAMA ALPAQA TUMI MANO MANUELA  [INVERSIONES TEXTIL| RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS m
PROMOCIONES |  APALLANI ARTE RAMOS ARTESANAL PACHAMAMA PERU COLLASUYO
1 |CAPACIDAD FISICA - PRODUCTIVA 12.2% 12.8% 14.5% 14.2% 14.9% 12.9% 11.6% 12.4% 5.0%
2 |CAPACIDAD ECONOMICA - FINANCIERA |~ '18.4% 15.3% 19.7% 15.5% 20.8% 18.5% 17.6% 16.2% B.0%
3 |CAPACIDAD HUMANA - DE.GESTION 9.1% 10.0% 14.7% 15.1% 14.4% 10.8% 9.3% 12.0% 0%
4 |CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION 6.2% 10.2% 10.1% 14.9% 12.4% 9.2% 8.8% 7.0% 5.0%
TOTAL 45.9% 48.2% 59.1% 59.7% 62.5% 51.4% 47.3% 47.6% 100.0%

Fuente: Encuesta realizada a las empresas de artesania textil.
Elaboracion: Propia.
En el CUADRO N° 29 refleja el promedio que las empresas encuestadas

tuvieron respecto de cada Factor con la ponderacion de 25% para cada uno, asi
el Factor que mas se cumplié fue la Capacidad Economica - Financiera con
17.7% vy el Factor que menos cumplimiento tuvo fue la Capacidad de

Comercializacion con 9.9%.
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La sumatoria de los cuatro Factores Internos de la Oferta Exportable da como
resultado el 52.7%, ligeramente superior al 50% pero insuficiente para
incrementar el nivel de exportaciones; la causa es debido a que las empresas
tienen porcentajes de cumplimiento de dos factores por debajo del 50% (es
decir inferiores a 12.5%). Este resultado de 52.7%, permite comprobar la
hipétesis en parte, pues hay un cumplimiento pero este no es tan alto como se
afirmé al plantear la hipo6tesis, ya que un porcentaje elevado.hubiera sido un
aproximado de 80%-a 90%.

Por lo tanto, SE ACEPTA EN PARTE LA HIPOTESIS planteada.

CUADRO N° 29
Promedio de Cumplimiento de cada Factor

N° VARIABLE PROMEDIO

1-|CAPACIDAD FISICA - PRODUCTIVA 13.2%

2 |CAPACIDAD ECONOMICA - FINANCIERA 17.7%

3 |CAPACIDAD HUMANA - DE GESTION 11.9%

4 |CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION 9.9%
TOTAL 52.7%
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CONCLUSIONES

Las conclusiones a las que se llego en el presente trabajo de investigacion son

las siguientes:

1. Con referencia al Primer Objetivo Especifico N° 01, el cual consistio en
Identificar los factores internos de la oferta exportable de artesania textil que
permiten el ingreso- a los principales ‘mercados internacionales, su
cumplimiento se pudo lograr a través de la aplicacion del Marco teorico
expuesto en el trabajo de investigacion; se realiz6 una comparacion de
todos los factores internos de la oferta exportable propuestos por los fuentes
bibliogréficas citadas. De dicha comparacion se identifico los Factores,
siendo los siguientes: Capacidad Fisica — Productiva, Capacidad Econémica
— Financiera, Capacidad Humana — de Gestién, y la Capacidad de
Comercializacién; para una = mejor comprension. - de los factores
mencionados, se procedid a identificar sus indicadores, siendo-en total 16:
1.1.- Proceso;Productivo, 1.2.- Maquinaria y equipos, 1.3.- Demanda, 1.4.-
Producto, 2.1.- Capital de trabajo, 2.2.- Costos, 2.3.- Financiamiento, 2.4.-
Precio, 3.1.- Recursos humanos;- 3:2.- Gestion, 3.3.--Informacion, 3.4.-
Cultura exportadora, 4.1.- Exportacion, 4.2.- Mercado, 4.3.- Competencia, y
4.4.- Promocion.

2. Respecto al Objetivo Especifico N° 02, su cumplimiento implico el
cumplimiento del primer objetivo, pues con la identificacion de las factores

internos de la oferta exportable, se procedio a su aplicacion en las empresas
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de artesania textil de la region, que en determinacion de la Muestra fueron
un total de 08 empresas de 30 en total (Poblacion); se siguio la secuencia de
los factores hallados por medio del marco tedrico, realizandose una
encuesta conforme a cada indicador mencionado en el punto anterior. Es asi
que los resultados que se abtuvieron de la encuesta muestran un nivel de
cumplimiento promedio del 52.7% en total, muy bajo si se quiere competir e
ingresar facilmente al mercado internacional. La empresa que cumplio el
mayor porcentaje-es Inversiones Textil Artesanal con 62.5%, seguido de
Manuela Ramos con 59.7 %, y las empresas que mas bajo nivel de
cumplimiento obtuvieron son: Dalpacas Perta con 47.3% y Alpama
Promociones con 45.9%; los resultados reflejan el cumplimiento a medias de
los factores internos de la oferta exportable que dificultara el ingreso al
mercado internacional.

3. Referente al nivel de exportaciones se puedo verificar, a través de la
sistematizacion de resultados por medio de la revision de la pagina de la
SUNAT ‘que las empresas que mas exportaron durante el periodo 2007 —
2012 son Manuela Ramos, Ruwagmaki Pachamama y Alpaca, Apallani que
en conjunto representaron solo el 7%, esto porque las exportaciones de las
demas empresas no estan registradas. En cuanto al destino de las
exportaciones, ampliamente se verificO que Estados Unidos es el primer
pais de destino de la artesania textil con un 40.9 %, seguido de otro paises

como Japon, Reino Unido, Alemania y Francia.
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4. Referente al Objetivo Especifico N° 03, se consideré proponer un
lineamiento para fortalecer cada factor identificado y aplicado, considerando
los indicadores que lo conforman; es asi que para la Capacidad Fisica -
Productiva, se propone fortalecer las empresas a través de Ia’

Asociatividad”, lo que permitirda elevar el mayor nivel de produccion vy

comercializacién de productos; para la Capacidad Econdmica — Financiera,

se propone fortalecer las empresas a través de una nueva modalidad de

Financiamiento: —“Fondos Consursables”, que financian las actividades

empresariales en mayor cantidad con la sola presentacion de un proyecto

viable; en la Capacidad Humana de Gestion, se propone, basandonos en la
importancia que tiene la informacion, la revision obligatoria de las principales

“paginas webs” proporcionan conocimiento, oportunidades y actualidad en

comercio exterior; y para la Capacidad de Comercializacion, se propone el

uso de la red social Facebook para la promocion del producto y la empresa

con la creacion de un fan page.
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RECOMENDACIONES

1. Consideramos que ademés de los factores internos de la oferta exportable
identificados, pueda existir otros que ayudan a ingresar a los mercados
internacionales y competir en los mismaos, por lo cual se debe investigar mas.

2. La investigacion se ejecuté. solamente con ‘la aplicacion de elementos
internos que . componen -la -oferta exportable, siendo necesario que otras
investigaciones - puedan complementar la investigacion de la Oferta
Exportable estudiando a profundidad su elemento externo, en el cual no
ejerce control la empresa.

3. Es importante ‘también mencionar la utilidad que tendria la investigaciéon
minuciosa de cada Factor Interno de la Oferta Exportable, para profundizar el
tema y generar un filtro. de informacion que permita que las empresas
puedan guiarse y cumplir ese filtro para que les garantice el ingreso y la
competitividad en los mercado internacionales.

4. Todas las empresas de artesania textil de la regiébn Puno, deben contar con
su pégina web, actualizarla continuamente y generar contactos con los
compradores internacionales estableciendo una red de negociaciones a
pesar de la distancia existente.

5. Las empresas de artesania textil de la Region Puno, deben orientarse a la
exportacion directa, que permitira una mayor ganancia y evitar que los
intermediarios sean los que mejor ganen por solo exportar los productos mas

no producirlos.
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6. Las empresas de artesania textil, deben desarrollar su Plan de Exportacion,
detallando lo que quieren hacer y las estrategias con que entraran al
mercado internacional.

7. La asociatividad es un factor que las empresas deben practicar, debido a que
las demandas pueden ser en grandes cantidades, solo juntandose con otras
sera posible cumplir con los pedidos que las empresas internacionales nos
soliciten y de esta manera cuidar a nuestro cliente.

8. El ingreso a los mercados internacionales, no solamente se garantiza con la
oferta exportable que tenga cada empresa de artesania textil, sino que
también es importante considerar el nivel de competitividad que se tiene con
respecto a otras empresas nacionales.

9. Es importante considerar la participacion del estado, ya que brinda la
seguridad y desarrollo de las actividades, entonces se debe cuantificar la
importancia del estado’ en el desarrollo de las empresas, orientadas a la
exportacion, que sera necesario que otros la realicen en algun trabajo de
investigacion.

10. Investiguese sobre nuevos mercados internacionales que demanden
productos de artesania textil (principalmente Japon, Reino Unido, Francia y
Alemania)

11. La escuela Profesional de Administracion de la UNA PUNO debe generar
especializaciones, dentro de ellas el “Comercio Internacional’, pues el
conocimiento de las regulaciones aduaneras y las tendencias de los

mercados internacionales hace propicia y necesaria esta area.
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ANEXO: N° 01: RESPUESTAS OBTENIDAS POR LAS EMPRESAS ENCUESTADAS -
FACTOR CAPACIDAD FISICA-PRODUCTIVA.

1. CAPACIDAD FISICA - PRODUCTIVA

INVERSIONES
ALPAMA ALPAQA TUMI MANO MANUELA RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS
1.1. PROCESO PRODUCTIVO PROMOCIONES APALLANI ARTE RAMOS TEXTIL PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
. |Etapas del Proceso Productivo 6 6 10 10 8 10 9 6
Adgquisicién de la tecnologia X X X X X 5
| Tejido X X X X X X X X 8
Lavado X X X X X X X X 8
Secado X X X X X X 6
Remallado X X X X X X X X 8
Planchado X X X X X X X 7
Acabado X X X X X X X X 8
Etiquetado X X X X X 5
Envasado X X X X 4
Empaquetado X X X X 4
Ninguno 0
Otros X X 2
1.1.2. [Instrumentos para Control de Calidad 3, 3 4 4 3 4 4 3
Fichas Técnicas X X X X 4
Personas Especializadas X X X X X X X 7
Revisiones Permanentes X X X X 4
Sistemas Computarizados X X X 3
Hojas de Control X X X X X X X 7
Otros X X X 3
1.1.3. [Materia Prima 2 2 2 3 3 h 2 3
O Super Baby Alpaca X X X X X 5
O Baby alpaca X X X X X X X 7
O FS Alpaca X X X X X X X X 8
O Huarizo y Grueso 0
O Cashmere 0
O Algodén X X X 3
O Sintéticos X 2
O Otros X X X 3
1.1.4. [Certificacién de Calidad 0 0 1 1 1 1 1 1
OSsi X X X X X X 6
O No X X 2
1.1.5. [Relacién con los Proveedores 1 1 1 1 1 1 1 1
O Buena X X X X X X X X 8
O Mala 0
O Pésima 0
1.1.6. |[Entrega de la Materia Prima 1 1 1 1 1 1 1 1
(o] X X X X X X X X 8
O No 0
1.1.7. [Requisitos de los Proveedores 1 0 1 0 0 1 1 1
O Que adquieran en grandes cantidades X X X 3
O Que adquieran periédicamente 0
O Que se pague un precio elevado 0
O Que sean los Unicos proveedores 0
O Ninguna requisito X X X X X 5
O Otro X 1
1.1.8. [Pincipales Proveedores 2 4 3 2 3 3 3 3
O Michel X X X X X X X X 8
O Inka alpaca X X X X 4
O Incatops X X X X X X X X 8
O Cecoalp X 1
O Prosur 0
O Otros X X 2
2. MAQUINARIA Y EQUIPO ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO [ MANUELA INVEE)S(:?E‘ES RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS
. PROMOCIONES APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
. |Maquinarias y Equipos 9 9 7 7 8 6 8 9
1.- Cosedoras X 1
2.- Maquinas y/o herramientas de tejido X X X X X X X 7
3.- Equipos de informacién X X X X X X 6
4.- Balanzas X X X X X X X X 8
5.- Remalladora X X X X X X 6
6.- Ovilladora X X X X X X X 7
7.- Selladora X X X X 4
8.- Vaporizadora X X X X X X X 7
9.- Mesas X X 2
10.- Pistolas 0
11.- Taper 0
12.- Fotocopiadora X X 2
13.- Anaquel y Estante X X X X 4
14.- Lavadora X X X X 4
15.- Telares X X X X
1.2.2. |Adquisicién de Maquinarias y Equipos 0 0 1 1 1 0 0 1
[oS] X X X X 4
O No X 1
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1.3. DEMANDA ALPAMA ALPAQA [ TUMIMANO | MANUELA INV?E)S(EPES RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS
o PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL

1.3.1. [Volumen de Produccion 1750 4000 1950 2700 2440 7890 2470 5650

1.- Chompas 300 2700 1230 380 150 100 50 701

2.- Suéteres 100 380 230 150 50 182

3.- Chalecos 100 50 500 230 0 25 166

4.- Chales 50 400 70 50 40 25 106

5.- Gorros 200 100 200 350 50 180

6.- Chalinas 200 150 100 350 50 170

7.- Manoplas 300 200 100 50 100 40 25 116

8.- Guantes 200 100 100 100 100 50 100 107

9.- Bufandas 300 50 100 280 183

10.- Chuspa 0

11.- Titeres 100 5000 2550

12.- Jugueteria 2000 7000 2000 3667

13.- Escarpines 80 25 53

14.- Ponchos 900 900

15.- Ornamentos 250 250
1.3.3. [Cumplimiento de los requerimientos 1 1 1 1 1 0 0 0 1

0 Si X X X X X 0

0 No X X X 0
1.3.4. |Pedido de grandes cantidades 2 2 2 2 3 2 2 1 2

O Lo cubriria solo X 0

O Me asociaria X X X X X X X 0

O Sub contrataria otra empresa X X 0

O Desarrollaria una alianza estratégica X X X X 0

0 Otros X X 0

1.4. PRODUCTO ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | MANUELA lNV?EilﬁrEs RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS
- PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL

14.1. |Criterios para elaborar el producto 3 2 3 4 5 3 4 3

0 Alos pedidos de los clientes X X X X 7

O Alos estandares de calidad X X X X 4

O Alas necesidades del mercado X X X X X X X X 8

0 Alos gustos del cliente X X X X 4

0 Alaintuicion 0

0 Otros X X X X 4
1.4.2. |Diferenciacion del producto 5 5 8 6 7 7 5 5

O Materia prima de calidad X X X X X X X X 8

O Hilados con colores naturales X 1

O Tejido a mano X X X X X X X X 8

0O Tejido a crochet X X X X X X X 7

0 Disefio X X X X X X X 7

0 Talla X 1

0 Acahados X X X X X X 6

O Tefiido-color X X X X 4

0 Suavidad X X X 3

0 Otros X X X 3
1.4.3. |Certificacion de Calidad 0 1 0 1 0 1 1 1

OSi X X X X X 5

0 No X X X X 4
1.4.4. |Diferenciacion de laempresa 4 3 6 5 7 4 4 4

O Lamateria prima utilizada X X X X X X 6

O Por el disefio del producto X X X X X X X 7

O Por el acabado del producto X X X X X 5

O Por el cumplimiento de los contratos X X X X X X X 7

O Por el producto estandar X X X X 4

O Por el tejido ylo tefiido X X X 3

O Por el envase X 1

O Porlamarca X X 2

0 Otros X X 2
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ANEXO: N° 02: RESPUESTAS OBTENIDAS POR LAS EMPRESAS ENCUESTADAS -

FACTOR CAPACIDAD ECONOMICA-FINANCIERA.

2. CAPACIDAD ECONOMICA - FINANCIERA

ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | MANUELA INVERSIONES RUWAQMAKI DALPACAS | ARTESANIAS
N 2.1. CAPITAL DE TRABAJO PROMOCIONES APALL%NI ARTE RAMOS TEXTIL PACHAQNIAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
2.1.1.|Disponibilidad del Capital 1 0 0 1 1 1 1 1
OSi X X X X X X 6
O No X X 2
2.1.2.|Monto del Capital 1 1 1 1 1 1 1 1
0 0-1000 soles 0
0 1000 - 5000 soles 0
0O 5000 - 10000 soles 0
0 10000 - a mas X X X X X X X X 8
2.1.3.Destino del Capital 6 6 8 9 8 6 7 4
O Compra de materia prima X X X X X X X X 8
0 Pago a los tejedores X X X X X X X X 8
O Pago al personal administrativo X X X X X X X X 8
O Pago de servicios utilizados X X X X 4
O Viaje a Ferias X X X X X X X 7
O Cursos de Capacitacion X X X X X X 6
O Viajes de Diversion 0
0O Compra de maquinaria y/o equipos X X X X 4
O Promocién y Publicidad X X X X X 5
0 Otros X X X X 4
INVERSIONES
ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | 'MANUELA RUWAQMAKI | DALPACAS |ARTESANIAS
Al 22. ESTRUCTURA DE COSTOS PROMOCIONES APALL?\NI ARTE RAMOS TEXTIL PACHAQMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
2.2.1.|Determinacion correcta de costos 1 1 1 1 1 1 1 1
0Si X X X X X X X X 8
O No 0
2.2.2.|Determinacion correcta de exportacion 1 1 1 0 1 1 1 1
0Si X X X X X X X 7
0 No 0
2.2.3.|Costos de produccién y exportacion 2 2 2 1 2 1 1 1
O Con Sistemas Computarizados 0
O Con ayuda de un Contador X 1
0 Con Registro de todos los costos X X X X X X X X 8
0 Otro X X X 3
2.2.4.|Determinacion eficiente de costos 5 6 8 6 8 7 5 5
O Mano de obra X X X X X X X X 8
O Materia prima X X X X X X X X 8
O Maquinaria y equipos X X X X X 5
O Gastos indirectos X X X X X X X X 8
O Agente de aduana X X X X X 5
O Costos de transporte X X X X X X X 7
O Tramites de exportacion X X X X X 5
0 Otros X X X X 4
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N° 23 FINANCIAMIENTO ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | MANUELA le_lE_EiﬁFES RUWAQMAKI DALPACAS [ ARTESANIAS
— PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
2.3.1.|Blsqueda de financiamiento 1 0 1 0 1 1 1 1
OSi X X X X X X 6
0 No X X 2
2.3.2.|Dificultades para financiamiento 1 2 1 0 2 1 2 2
O Requisitos de la entidad financiera X X X 3
O Tasa de interés muy alta X X X X X X X 7
O Garantias 0
O Montos muy altos 0
O Montos muy bajos 0
O Otros X 1
2.3.3.|Pago los préstamos 1 1 1 0 1 1 1 1
0 Si X X X X X X X 7
0 No 0
2.34.|Entidad Financiera 2 1 2 0 0 1 1 1
0 Bancos X X X 3
0 Cajas rurales X X 2
O Cajas municipales X X 2
O Financieras 0
O Ninguna X 1
Otros X 1
v 24 PRECIO ALPAMA ALPAQA | TUMIMANO | MANUELA lNV?E)S(lT?F ES RUWAQMAKI | DALPACAS |ARTESANIAS
e PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
2.4.1.|Determinacion del precio 1 1 1 1 1 1 1 1
0Si X X X X X X X X 8
0 No
2.4.2.|Herramientas para determinar precio 2 1 4 3 4 3 4 2
0 A mercado de destino X X X X X X 6
0 Alcliente X X X X X 5
0 Ala cantidad de venta X X 2
0 Altipo de materia prima X X X X X X X 7
O No utilizo ningn criterio X 1
0 Oftros: X X X 3
2.4.3.|Ganancia Promedio 1 1 1 1 1 1 1 1
0 0%-5% X 1
0 5%- 10% X X 2
0 10% - 15% X X 2
0 15% - 20% X 1
0 20%-amas X X 2
2.4.4.|Aceptacion del cliente 1 1 1 1 1 1 1 1
O Si X X X X X X X X 8
0 No 0
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ANEXO: N° 03: RESPUESTAS OBTENIDAS POR LAS EMPRESAS ENCUESTADAS -
FACTOR CAPACIDAD HUMANA-DE GESTION.

3. CAPACIDAD HUMANA - DE GESTION

INVERSIONES
ALPAMA ALPAQA TUMIMANO | MANUELA RUWAQMAKI DALPACAS | ARTESANIAS
3.1. RECURSOS HUMANOS PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS TEXTIL PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL

3.1.1.|Personal que viene trabajando 2 2 2 1 2 2 2 2

Permanentes 3 5 2 7 2 2 20 7

Subcontratados 20 20 105 6 10 120 120 60 8
3.1.2.|Seleccion de Personal 2 2 3 4 3 2 2 3

O La experiencia en el sector X X X X X X X 8

O Las capacidades que debe exponer X X X X 4

O Evaluaciones rigurosas X X X 3

O Vinculos de familia 0

O Amistades 0

O No utilizo ningun criterio 0

O Otros X X X X X X 6
3.1.3.|Capacidad para exportar 1 1 1 1 1 1 1 0

OSi X X X X X X X 7

0 No 0
3.1.4.|Nivel de capacitacion 3 1 2 3 3 4 2 3

O Bésico X X X X 4

O Intermedio X X X X X X X 7

O Avanzado X X X X X X X 7

O Ninguno X 1

O Otros X X X 3
3.1.5.|Inversién en capacitacién 1 1 1 1 1 1 1 1

O Nada 0

O Poco X 1

O Bastante X X X X X X X 7
3.1.6.|Capacitacion en proceso productivo 1 1 3 3 3 2 2 2

O Entrada de insumos X X X X X X 6

O Elaboracién del producto X X X X X X X 7

O Salida del producto X X X 3

O Otros X 1
3.1.7.|Especialidades en la capacitacion 3 4 4 4 5 3 3 4

O Idioma extranjero X 1

O Comercio exterior X X X X X X X X 8

O Gestion de empresas X X X X X X 6

O Contabilidad X 1

O Produccién de artesanias X X X X X X X X 8

0O Otros X X X X X X 6

3.2. GESTION ALPAMA ALPAQA | TUMI'MANO | MANUELA 'NV?;)S('TOIE‘ES RUWAQMAKI DALPACAS
— PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU
ARTESANAL

3.2.1.|Objetivos de laempresa 1 (0] 3 2 2 1 1

O Corto plazo X X X 3

O Mediano plazo X X X X 4

O Largo plazo X X X X X 5

O Ninguno X 1
3.2.2.|Funciones definidas en el MOF 1 0 1 1 1 1 0 0

O Ssi X X X X X 5

O No X X X 3
3.2.3.|Conocimiento de la Misién y la Vision 1 1 1 1 1 1 1

O si X X X X X X X X 8

O No 0
3.2.4.|Documentos de la empresa 3 4 6 7 5 3 3 5

O Plan de exportacién X X X X X 6

O Plan de marketing X X X 3

O Plan estratégico X X X 3

O Documentos técnicos de produccién X X X X X X 6

O ROF X X 2

O MOF X X X 3

O RIT 0

O Planes de negocios X X X X X X X X 8

O _Otros X X X X X 5
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3.3 |NFORMAC|ON ALPAMA ALPAQA TUMI MANO MANUELA INVEEi!ﬁE‘ES RUWAQMAKI DALPACAS | ARTESANIAS [JEGIFA
e PROMOCIONES APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO L
ARTESANAL
3.3.1.|Revisién de paginas web 2 2 3 5 2 2 3
O De comercio internacional X X X X X X 8
O De gestién de empresas X X X 3
O De noticias X 1
O De entidades del Estado X X 2
O De empresas privadas X X X X X 5
O Otros X X X X 4
3.3.2.|Informacioén para fabricar y exportar 2 2 4 5 4 3 1 3
O Documentos internos X X X 3
O Estudios de mercado X X X X 4
O Libros X X X 3
O Manuales X X X X 4
O Guias X X X X X X 6
O Otros X X X X 4
3.3.3.|Paginas web de instituciones 3 5 4 i 4 4 4 5
O SUNAT X X X X 5
O ADEX X X X X X 5
O PROMPERU X X X X X X X 7
O MINCETUR X X X X 4
O Cémara de Comercio de Lima X X X 3
O Cémara de Comercio de Puno X X X X 4
O PERU CAMARAS 0
O SIN 0
O Gobierno Regional X 1
O DIRCETUR X X X X X X 6
O Otros X 1
3.3.4.|Documentos de comercio internacional 4 5 6 6 8 4 4
O Declaracion Unica de Aduanas X X X X X X X 8
O Packing list X X X X X X 6
O Carta porte X X 2
O Guia aérea X X X X 4
O Carta porte terrestre X 1
O Manifiesto de carga X X X 3
O Factura comercial X X X X X X X X 8
O Certificado de origen X X X X X X X 7
O_Certificado fitosanitario X X 2
O Otros X X X 3
3.3.5.[Informacién de Comercio Internacional 2 2 5 7 8 4 4 4
O Normas aduaneras X X X X X 5
O Procedimientos aduaneros X X X X X X X X 8
O Regimenes aduaneros X X X X X X 6
O Beneficios tributarios de exportacion X X X 3
O Tipos de transporte internacional X X X 3
O Medios de pago X X X 3
O Sistemas de exportacién X X X X X X 6
O _Otros X X 2
ALPAMA ALPAQA . | TUMIMANO | MANUELA INVERSIONES RUWAQMAKI DALPACAS  [ARTESANIAS
3.4. CULTURA EXPORTADORA TEXTIL
PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
3.4.1.[Perspectivas de laempresa 2 2 4 2 3 1 1 3 8
O Vender en otros paises X X X X X X X X 8
O Vender en nuestro pais X X X X X 5
O Vender en la region X X 2
O Vender en la Localidad X X 2
O Otros X 1
3.4.2.|Perspectivas para la exportacion 1 2 3 2 2 3 2 8
O La exportacion directa X X X X X X 6
O La exportacion indirecta 0
O El dominio del mercado 0
O La competitividad X X X 3
O Laformacién de alianzas estratégicas X X X 3
O Laasociatividad X X X X X 5
O Otros 0
3.4.3.Decisidn para exportar 1 3 1 1 1 1 1 1 8
O Cuando no vendo mis productos en el mercado local 0
O Cuando contacto con un cliente internacional X X X X X X X 7
O Cuando deseo aumentar mis utilidades X 1
O Cuando quiero consolidar la empresa X 1
O Otros X 1
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ANEXO: N° 04: RESPUESTAS OBTENIDAS POR LAS EMPRESAS ENCUESTADAS -
FACTOR CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION.

4. CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION

4.1 EXPORTAC|ON ALPAMA ALPAQA TUMI MANO MANUELA INVEEi!ﬁE‘ES RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS
. PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
4.1.1.|Sistema de Exportacion 1 1 1 2 1 1 1 0
O Exportacién Directa X X X X 6
O Exportacion Indirecta X 2
4.1.2.|Conocimiento del Pais 1 1 1 1 1 1 0
O Si X X X X X X X 7
O No 0
4.1.3.|Realizar una exportacion 2 2 1 4 1 1 1
O Buscando nuevos mercados X X X 3
O Buscando contacto con nuevos clientes X X X X 4
O Pronosticando la demanda 0
O Asistiendo a ferias y/o misiones comerciales X X X X X 5
O Conociendo las exigencias técnicas 0
O Conociendo las exigencias aduaneras X 1
O Otros X X 2
4.1.4.|Beneficio Tributario 0 0 0 0 0 1 0 0
O Si X 1
O No X X X X X X X 7
4.2. MERCADO ALPAMA ALPAQA TUMI MANO MANUELA lNViEi'ﬁFES RUWAQMAKI DALPACAS ARTESANIAS
- PROMOCIONES | APALLANI ARTE RAMOS PACHAMAMA PERU COLLASUYO
ARTESANAL
4.2.1.|Mercado Objetivo 1 0 1 1 1 1 1 0
O Si X X X X X X 6
O No X 2
4.2.2.|Exportacion al Mercado Objetivo 1 2 3 2 3 1 3 3
O Por la demanda X X X X X X 6
O Por los precios X X X X X 5
O Por los intermediarios 0
O Por los contactos directos X X X X X X X 7
O Otros 0
4.2.3.|Distribucion de laventa 1 1 1 1 1 1 1 1
O Mercado Local 15 10 5 60 5 5
O Mercado Regional 20 20 10 5 5 25 6
O Mercado Nacional 50 30 75 20 20 25 6
O Mercado Internacional 15 50 5 70 40 100 70 50 8
4.2.4.|Determinacion del mercado 2 5 3 4 4 5 4 5
O Por preferencias del cliente! X X X X X X X 7
O Por los precios X X 2
O Por la demanda del cliente X X X X X X X 7
O Por contacto directo X X X X X X 6
O Por intermediarios X X X 3
O Por oferta propuestas X 1
O Por investigaciones X X X X X 5
O Por Tratados de Libre Comercio 0
O Otros 1
4.2.5.|Particiapcién en ferias 1 2 4 4 4 2 2 2
O Locales X X X 3
O Regionales X X X X X X X 7
O Nacionales X X X X X X X 7
O Internacionales X X X X 4
4.2.6.|Resultado de las ferias 1 2 2 4 2 2 2 1
O Celebracion de contratos X X X X 4
O Requerimientos de demanda X X 2
O Promocién del producto X X X X X X X 7
O Otros X X X 3
4.2.6.|Canales de Comercializacion 1 3 2 2 2 1 2 1
O Venta a intermediarios X X X X 4
O Venta en el local X X X 3
O Venta a mayoristas X 1
O Venta a minoristas 0
O Venta directa a empresas X X X X X 5
O Otros X 1
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ENCUESTA REALIZADA A LOS REPRESENTANTES DE LAS EMPRESAS DE

ARTESANIA TEXTIL - REGION PUNO
LA INFORMACION BRINDADA ES ESTRICTAMENTE ]
CON FINES ACADEMICOS R

) TITULO DE LA INVESTIGACION:
“ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS DE LA OFERTA EXPORTABLE DE
ARTESANIA TEXTIL PARA EL INGRESO A LOS MERCADOS
INTERNACIONALES, REGION PUNO - PERIODO 2012

I.- OBJETIVO:
Recoger informacion veridica concerniente a los factores internos de la oferta exportable de
las empresas de artesania textil.

NOMBRE DE LA EMPRESA:
CARGO:

1. CAPACIDAD FISICA-PRODUCTIVA
1.1. CALIDAD

1.1.1. ¢En qué etapas del proceso productiva realiza-el control de calidad?

O Adquisicién de materia prima O Acabado

O Tejido O Etiquetado

O Lavado O Envasado

O Secado O Empaquetado

O Remallado O En ninguna etapa
O Planchado O Otros.

1.1.2. ¢Con que instrumentos o como realiza el control de calidad?
O Con Fichas técnicas O Sistemas computarizados
O Con Personas especializadas O Hojas de Control
O Con revisiones permanentes O Otros

1.1.3. ¢ Quétipo de materia prima utiliza para fabricar sus productos?
O Super Baby Alpaca O Cashmere
O Baby alpaca O Algododn
O FS Alpaca O Sintéticos
O Huarizo y Grueso O Otros:

1.1.4. ¢Lamateria prima que adquiere cuentan con certificacion de calidad?
Osi O No

¢Cual?

1.1.5. ;Coémo es larelacion comercial'con los proveedores?

O Buena O Pésima
O Mala

1.1.6. ¢Los proveedores cumplen con entregar la materia prima en el tiempo
establecido?
O si O'No
¢ Por qué?
1.1.7. ;Qué requisitos solicitan los proveedores para poder vender la
materia prima?

O Que . adquieran en grandes O Que sean los anicos
cantidades proveedores
O Que adquieran periédicamente O Ninguna requisito
O Que se pague un precio elevado O Otro:
1.1.8. ¢/Quiénes son sus principales proveedores de materia prima?
O Michel O Cecoalp
O Inka alpaca O Prosur
O Incatops O Otros
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1.2. MAQUINARIA'Y EQUIPOS

1.2.1. ;Qué maquinarias y/o equipos tiene?

MAQUINARIA Y/O EQUIPO Sl -NO

NO
1
2
3
4
5
6
7
8
9

1.2.2 ¢;/Mantiene y.adquiere maquinaria y/o ‘equipos_ para mejorar sus
procesos deproduccion?
O si O No
¢, Qué tipo de
tecnologia?

1.4. DEMANDA
1.4.1. ;Cual es el volumen de produccién promedio MENSUAL en unidades?
TEXTIL A MANO (Unidades) A MAQUINA
(unidades)

Chompas
Suéteres
Chalecos
Chales
Gorros
Chalinas
Escarpines
Manoplas
Guantes
. Bufandas
. Chuspa
12. Titeres
13.

1.4.2. ¢;Cuanto TIEMPO requiere la fabricacion de UN SOLO producto?
TEJIDO A MANO (En Horas) A MAQUINA (En Horas)

Chompas
Suéteres
Chalecos
Chales
Gorros
Chalinas
Escarpines
Manoplas
9. Guantes
10.Bufandas
11.Chuspa
12.Titeres
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[ 13. | | |
1.4.3. ¢(Cumple todos los requerimientos y/o pedidos de sus clientes?
Osi No
¢ Por qué?
1.4.4. (Ante un pedido de grandes cantidades de productos, como lo
cumpliria?
O Lo cubriria solo O Desarrollaria una alianza
O Me asociaria estratégica
O Sub contrataria otra empresa O Otros
1.5.1. (En base a qué criterios realiza la elaboracion de sus productos?
O A los pedidos de los clientes O A los gustos del cliente
O A los estandares de calidad O A la intuicion
O A las necesidades del mercado O Otros:

1.5.2. (,Qué caracteristicas diferencian sus productos de las demas
empresas del sector?

O Materia prima de calidad O Talla

O Hilados con colores naturales O Acabados
O Tejido a mano O Teiido-color
O Tejido a crochet O Suavidad

O Disefio O Otros:

1.5.3. ¢Sus productos cuentan con certificaciones de calidad?
O si O No

¢Porqué?

1.5.4. ;,Como se diferencia de otras empresas en este sector?
O La materia prima utilizada O Por el tejido y/o tefiido
O Por el diseno.del producto O Por el envase
O Por el acabado del producto O Por la marca
O Por el cumplimiento de los O Otros:

contratos

O Por el producto estandar

2. CAPACIDAD ECONOMICA - FINANCIERA

2.1. CAPITAL
2.1.1. ¢El capital (S/. 0 $) actual, permite producir y exportar sus productos?
Osi O No
2.1.2. El monto de Capital con que cuenta actualmente se encuentra, entre
los:
O 0-1000 soles O 5000 -10000 soles
O 1000 - 5000 soles 010000 — a mas
2.1.3. ¢Cual es el destino que se da al capital (S/. 0 $) de laempresa?
O Compra de materia prima O Viajes de Diversion
O Pago a los tejedores O Compra de magquinaria y/o
O Pago al personal administrativo equipos
O Pago de servicios utilizados O Promocion y Publicidad
O Viaje a Ferias O Otros:

O Cursos de Capacitacion
2.2. ESTRUCTURA DE COSTOS

2.2.1. ;Determina correctamente sus costos de produccion?

O si O No
¢ Por qué?
2.2.2. ¢Determina correctamente los costos para la exportacion?
Osi O No
2.2.3. ;Como determina sus costos de produccidon y exportacion?
O Con Sistemas Computarizados O Con ayuda de un Contador
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O Con Registro de todos los O Otro:
costos
2.2.4. ;Qué costos son determinados EFICIENTEMENTE en cada proceso de
produccion y exportacion?

O Mano de obra O Agente de aduana

O Materia prima O Costos de transporte

O Magquinaria y equipos O Tramites de exportacion
O Gastos indirectos O Otros:

2.3. FINANCIAMIENTO
2.3.1. ¢;Considera importante la busqueda de financiamiento?

Osi O No
¢ Por qué?
2.3.2. ¢Cuales sonlas dificultades para adquirir financiamiento?
O Requisitos = de ~ la  entidad O Montos muy altos
financiera O Montos muy bajos
O Tasa de interés muy alta O Otros:
O Garantias
2.3.3. ¢Cumple con pagar los préstamos en los plazos establecidos?
Osi O No
¢ Por qué?
2.3.4. ¢;De qué entidad financiera adquiere su financiamiento?
O Bancos O Financieras
O Cajas rurales O Ninguna

O Cajas municipales O Otros
2.4. PRECIO

2.4.1. ¢Los costos identificados permiten establecer correcta y facilmente el
precio-de su producto?
Osi O No
¢ Por qué?
2.4.2. ¢;En base a qué criterios, medios o herramientas determina el precio
de su producto?

O Al mercado de destino O Al tipo de materia prima
O Al cliente O No utilizo ningun criterio
O A la cantidad de venta O Otros:

2.4.3. ¢Cuanto es el margen de ganancia PROMEDIO que obtiene por cada
producto, entérminos porcentuales?
0O 0% - 5% O 15% - 20%
0O 5% - 10% 0O 20% -a mas
O 10% - 15%
2.4.4. ;En base al precio establecido para el producto, existe aceptacién por
parte de los clientes?
Osi O No
¢ Por qué?

3. CAPACIDAD HUMANA — DE GESTION
3.1. RECURSOS HUMANOS
3.1.1. ;Cuanto de personal viene trabajando en su empresa?
MODALIDAD CANTIDAD
Trabajadores Permanentes
Trabajadores Sub Contratados (por temporadas)

TOTAL
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3.1.2. ;Qué criterios utiliza para realizar la seleccion del personal?

O La experiencia en el sector O Vinculos de familia
O Las capacidades que debe O Amistades
exponer O No utilizo ningun criterio
O Evaluaciones rigurosas O Otros:
3.1.3. ¢Conscientemente, se siente capacitado para exportar?
Osi O No
¢Por qué?
3.1.4. ;Cual es el nivel de capacitac _4. proporciona a los trabajadores?
O Basico O Ninguno
O Intermedio O Otros
O Avanzado 2
3.1.5. ¢{Cuanto invierte en un proceso de capacitacion?
O Nada O Bastante
O Poco

Sefale la cantidad promedio: S/.
3.1.6. ¢En qué etapas del proceso productivo realizalas capacitaciones?

O Entrada de insumos O Salida del producto
O Elaboracion del producto Otros

3.1.7. ¢En qué temas o especialidades realiza los procesos de capacitacion?
O Idioma extranjero O Contabilidad
O Comercio exterior O Produccién de artesanias
O,Gestion de empresas O Otros:

3.2. GESTION
3.2.1. ¢Para qué periodos establece los objetivos de la empresa?
O Corto plazo O Largo plazo
O Mediano plazo O Ninguno
3.2.2. ¢Las funciones de los trabajadores se encuentran definidas en un
documento (MOF)?
Osi O No
3.2.3. ¢La Misidon y Vision de la empresa es de conocimiento de todos los
trabajadores?

Osi O No
¢ Por qué?
3.2.4. ¢Qué tipo de.documentos-ha desarrolladoy/o-utilizado su empresa?
O Plan de exportacion O MOF
O Plan de marketing ORIT
O Plan estratégico O Planes de negacios
O Documentos técnicos de O Otros
produccidn
O ROF

3.3. INFORMACION
3.3.1. ¢Qué tipo de paginas web revisa para obtener informacion relevante
en el sector?

O De comercio internacional O De entidades del Estado
O De gestion de empresas O De empresas privadas
O De noticias O Otros
3.3.2. ¢(Con que informacién cuenta para fabricar y exportar sus productos?
O Documentos internos O Manuales
O Estudios de mercado O Guias
O Libros O Otros:
3.3.3. Sefale las paginas web de las instituciones que visita frecuentemente:
O SUNAT O ADEX
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O PROMPERU O SIN

O MINCETUR O Gobierno Regional

O Camara de Comercio de Lima O DIRCETUR

O Camara de Comercio de Puno O Otros:

O PERU CAMARAS

3.3.4. ;Qué documentos de comercio internacional conoce y/o utiliza?

O Declaracion Unica de Aduanas O Manifiesto de carga

O Packing list O Factura comercial

O Carta porte O Certificado de origen
O Guia aérea O Certificado fitosanitario
O Carta porte terrestre O Otros:

3.3.5. ¢Cuan informado esta acerca de temas basicos referidos al comercio
internacional?

O Normas aduaneras O Tipos de transporte internacional
O Procedimientos aduaneros O Medios de pago

O Regimenes aduaneros O Sistemas de exportacion

O Beneficios tributarios de O Otros:

exportacion
3.4. CULTURA EXPORTADORA

3.4.1. ¢Cuales son sus perspectivas gque tiene como representante de su

empresa?
O Vender en otros paises O Vender-en la Localidad
O Vender en nuestro pais O Otros:

O Vender en la region _ _
3.4.2. ;Cudles son sus perspectivas respecto a la exportacion de artesania

textil?
O La exportacion directa OLa formacion de  alianzas
O La exportacion indirecta estratégicas
O El dominio del mercado O La asociatividad
O La competitividad O Otros:
3.4.3. ¢Cuando decide exportar sus productos?
O Cuando no vendo mis productos O Cuando deseo aumentar mis
en el mercado local utilidades
O Cuando contacto con un cliente O Cuando quiero consolidar la

internacional empresa
4. CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION
4.1. EXPORTACION
4.

1.1. ;Qué sistema de exportacion realiza?
O Exportacién Directa O Exportacion Indirecta
¢ Por qué?
4.1.2. ¢Tiene conocimiento de los aspectos mas importantes del pais donde
va exportar?

O si O No
4.1.3. ¢Como lograrealizar una exportacion?
O Buscando nuevos mercados O Conociendo las  exigencias
O Buscando contacto con nuevos técnicas
clientes O Conociendo las  exigencias
O Pronosticando la demanda aduaneras
O Asistiendo a ferias y/o misiones O Otros:
comerciales
4.1.4. ¢Hace uso de algun beneficio tributario?
O si O No
¢Cual?
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4.2. MERCADO

4.2.1. ¢Tiene bien definido su mercado objetivo?

Osi O No
¢, Cual es?
4.2.2. ¢Por qué exporta sus productos a dicho mercado?
O Por la demanda O Por los contactos directos
O Por los precios O Otros:

O Por los intermediarios o
4.2.3. En términos porcentuales, ¢Cual es la distribucion de la venta de sus

productos?

O Mercado Local: % O Mercado Nacional: %

O Mercado Regional: % O Mercado Internacional: %
4.2.4. ;Como determina a que mercado exportara sus productos?

O Por preferencias del cliente O Por oferta propuestas

O Por los precios O Por investigaciones

O Por la demanda del cliente O Por Tratados de Libre Comercio

O Por contacto directo O Otros:

O Por intermediarios
4.2.5. ¢En qué tipo de ferias ha participado?

O Locales O Nacionales
O Regionales O Internacionales
4.2.6. ¢Queresultados le trajeron las ferias?
O Celebracién de contratos O Promocién del producto
O Requerimientos de demanda O Otros:
4.2.7. ¢Qué canales de comercializacion utiliza para exportar sus productos?
O Venta a intermediarios O Venta a minoristas
O Venta en el local O Venta directa a empresas
O Venta a mayoristas O Otros:

4.3. PROMOCION

4.3.1. ¢,Como realiza la promocién de sus productos?

O Por catalogos O Por envio de muestras

O Por mi pagina web O Por envi6 de correo electronico
O Por redes sociales O Television

O Por folletos O Otros:

4.3.2. ¢Cree usted gue laactual promocion del producto y la empresa, tiene
aceptacion de parte del cliente y/o mercado?

O si O No
¢ Por qué?
4.3.3. ¢Paraque utiliza el internet?
O Para promocionar la empresa OPara no. alejarme de la
O Para hacer contactos tecnologia
O Para mostrar los productos O No utilizo
O Otros:

4.4. COMPETIDORES

4.4.1. ;Tiene bien identificado a sus competidores?

O si O No
4.4.2. ¢Quiénes cree usted, que son sus principales competidores?
O Empresas Locales O Empresas Nacionales
O Empresas Regionales O Empresas Internacionales
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4.4.3. ¢(Qué acciones ha realizado o viene realizando para contrarrestar a la
competencia?

O Ninguna O Capacitaciones
O Estudios de mercado O Adquisicién de tecnologia
O Comprar sus productos O Otros:

4.4.4. ;Tiene conocimiento de las empresas competidoras a nivel nacional e
internacional que exportan artesania textil?

O China O India
O Japodn O Brasil
O Venezuela O Otros:
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ANEXO: N° 06: EXPORTACIONES, PAIS DE DESTINO Y ADUANA DE DESPACHO

REGISTRADAS EN LA PAGINA DE LA SUNAT DE LAS EMPRESAS QUE CONFORMAN LA
MUESTRA ESTUDIADA

DALPACAS PERU S.R.L.

PAIS FOBS$

EMPRESA

ADUANA

SUB TOTAL

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

EMPRESA
ADUANA

PAIS

INVERSIONES TEXTIL ARTESANAL S.R.L.

FOB $ SUB TOTAL

0.000

0.000

0.000

0.000

0.000

0.000

0.000

0.000

0.000

0.000

0.000

0.000

TOTAL

0.00000

ASOCIACION ARTESANAL ALPAQA APALLANI

ANO VALORFOB S VAR.
2007 57,757.05 0.00%
2008 69,641.30 20.58%
2009 0.00 -100.00%
2010 0.00 i
2011 0.00 -
2012 0.00 -
TOTAL 127,398.35
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CANTIDAD PORCENTAJE

ADUANA CANTIDAD PORCENTAIJE
100.00%
AEREA DEL CALLAO 9 100.000%
TOTAL 9 100% MARITIMA DEL CALLAO 0 0.000%
TOTAL 9 100%

RUWAQMVAKI PACHAMAMA E.l.R.L.

ANO VALOR FOB $ VAR.
2007 0.00 0.00%
2008 0.00 0.00%
2009 41,677.10 0.00%
2010 33,073.80 -20.64%
2011 25,092.00 -24.13%
2012 44,537.70 77.50%
TOTAL 144,380.60
CANTIDAD PORCENTAIJE ADUANA CANTIDAD PORCENTAIJE
AEREA DEL CALLAO 20 100.000%
MARITIMA DEL CALLAO 0 0.000%
TOTAL : | 20 | 0% | TOTAL 20 100%
EMPRESA ALPAMA PROMOCIONES
ANO MES ADUANA PAIS FOB $ SUB TOTAL
§ 0.00 0.00
(V]
(o]
= 0.00 0.00]
(V]
[=2]
= 0.00 0.00]
o~
o
b= 0.00 0.00]
(V]
-l
b= 0.00 0.00]
«~
o~
b= 0.00 0.00]
o~
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EMPRESA ARTESANIAS COLLASUYO
ADUANA INS FOB$  SUBTOTAL
M~
S 0.00 0.00
(o]
o0
S 0.00 0.00
o
(<2]
S 0.00 0.00
(o]
o
S 0.00 0.00
(o]
L |
S 0.00 0.00
o
o
b= 0.00 0.00
o

EMPRESA ARTESANIAS TUMI MANO ARTE
N ADUANA PAIS FOB$ | SUBTOTAL
~
S 0.00 0.00
~
o]
=1 0.00 0.00]
(V]
[=2)
=1 0.00 0.00)
o~
o
S 0.00 0.00
o~
i
S 0.00 0.00]
«~
~
a 0.00 0.00]
(oY)

MANUELA RAMOS

ANO VALOR FOB $
2007 14,046.15 0.00%
2008 33,050.12 135.30%
2009 41,951.51 26.93%
2010 40,838.43 -2.65%
2011 46,822.22 14.65%
2012 56,193.68 20.01%
TOTAL 232,902.11
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T
44 95.65%
46 100.000%

UNITED STATES

FRANCE 1 2 17% AEREA DEL CALLAO

SPAIN 1 2.17% MARITIMA DEL CALLAO 0 0.000%
TOTAL 46 100% TOTAL 46 100%
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ANEXO N° 08: RELACION DE EMPRESAS EXPORTADORAS

EMPRESA

REPRESENTANTE

DIRECCION

TELEFO
NO

DISTRITO PROVINCIA

PRODUCTOS

INVERSIONES TEXTIL ARTESANAL

1 ERL Guillermo Wagner Salmon  |Pasaje Lima N° 394 51-363551  |gerencia@alpakas.com.pe Puno Puno Prendas de vestir exclusivas en alpaca
Chompas de alpaca y algodén, gorros,
2 [ROYALKNITSA.C. Mariela Lopez Cutipa Av. EI Sol N° 568 2do piso 51-365319  [mlopez@rkperu.com Puno Puno  |quantes, chalinas de alpaca bufandas,
mantilla y otros
3 |ARTESANIAS SUNAC PERUSRL  |Elena Calatayud Rosario  |Jr, Huancane N° 127 51368450 |sumac@terra.com pe Puno pung  |CA¥gaN de puno pava mujer, pelo fo,
chales, mantas, chompas
4 |ARTESANIAS ALPAZURI S.CRL. Silvia Georgina Carrera Vargas|Jr. Bolognesi N° 267 2do piso 51792502 |alpazury@yahoo.es Puno Puno ;ZZEEZS tejdas @ manoy tambien
5 |ARTESANIAS PACHAMAMA SA. [Nty Liva Valero Vilasante [Jirgn Grau SIN Bario Central 951819160 |- Mafazo pung |CTAeecs, abios, suteres, articuos
similares de fiora acrflica
6 [TITKAKA MODALPAKAS Carmen Ayala Olazabal JirGn Huancane N° 949 51-356108 [becayal@yahoo.es Puno Puno|Chompas, Vestidos, Accesorios
7 [DALPACAS PERUSRLL. Eduardo Mamani Manani Jiron Carlos Dreyer N° 312 51-369581 |Alpe_efmm@hotmail.com Puno Puno  |Chompas, vestido y accesorios
8 [INCA SUMACE.IRL Raul Huacarpuma Maccarco  |Jiron Chucuito N 166 951537966 (incasumac(@yahoo.es Puno Puno :LZ?:;SS de lpaca accesors,
9 |ARTESANIAS LOS NEVADITOS Sindulfo Calla Belizario Jir6n vilcapaza N°'370 51-368921  |losnevaditos@yahoo.com Puno Puno  |Chompas, vestidos, accesorios
10 |ARTESANIAS SUMAC PACHA ANDINA |Juan Ruperto Cruz Apaza * [Jiron Piura Ne 269 51-369287 | maxivelasquez@hotmail.com Puno Puno  [Chompas
11 |MODA ANDINA E.LR.L Marisol Sonco Arraya Urd. El Bosque Mz D Lote 1 - Salcedo. {51-367086  {modandina@yahoo.es Puno Puno C‘fjaquetas de punto para mujeres 0
nifias, de lana o pelo fino
Chalecos de los demés pelos finos, los
ARTESANIAS LANERA DEL PERU Av. Lampa N° 693 Urb: Anexo Santa . . ) . |demas articulos similares de punto,
12 ANDINO - APATEX Norma Benavente Sanca ndfiana 51-322190. [artesaniasalpatex@hotmail.com Juliaca San Romén excents  ana  peloce catra e
cachemira.
13 [ SOCACION ARTESANAL ALPAQA I, o2 Huanca Remos |irén Chucuito N 576 - Ut 28 de o [5L-323775 |pap.for@hotmai.com hiaca | SanBgman |-"S CeMaS @ctlos de punto, Chales,
APALLANI Sombreros, Vestidos.
14 [ARTESANIAS HUATASANISRL.  |Maria Aragon Mullsaca Jiron San Martin - Cercado 51-322193  [huatasani@hotmail.com Huatasani | Huancane :Crzzgii:: Ve de peo i,
15 [RUWAQMAKI PACHAMAMA E.LR.L.  |Adelina Holguin Holguin Jirdn Carlos Dreyers N° 312 51-369581 |Ruwagmaqui_pachamama@hot. Puno Puno’  |Chompas, accesorios y decorativos.
16 [ALPAMA PROMOCIONES Felix Huaracha Pacho Jiron Libertad N° 309 51-354291 | Arteymoda2000@hotmail.com Puno Puno  |Prendas de alpaca (accesorios)
N . . Prendas de alpaca, chompas, chalecos,
17 |ARTESANIAS TITICACA S.R.L. Norma Perez Salas Jirdn Foller Miller A-7 51-351041  [artesaniastiticaca@yahoo.es Puno Puno ponchos, y accesorics en general
18 |ARTESANiA APUMACHUPICHU S.R.L. |Roberto Flores Ramos. [Jirgn Monterrey N° 166 51796961 |rflorez_20@hotmallcom Puo PUM0 ;zz’;;’:s Vestidos, accesoro de
19 /!;\/IFl{JTCEAS(‘j\-I,TlA TEXTIL AYMARA Eufemia Chahuares de Ramos |Jirén Carlos Dreyers N° 170 951386753 |Eufemia_aymara@hotmail.com Puno Puno’  [Chompas y accesorios
20 |ASOCIACION ARTE AYMARA llda Mamani Flores Jiron Avequipa N° 885 951713761 |arteaymara@hotmail.com Puno Puno  [Chompas y accesorios
21 |ARTESANAS COLLASUYO ELRL, |/ Aeriana Ordofez soc,Salcedo Mz 8= Lote 22 51:351564  |Valeriana-artes@hotmail com Puno pung |ComPaS, accesorios en laade alpce,
Huancalaqui - miniaturas en lana sintética.
2 QEIE\Q%AS DE SEVERIANA Severiana Belizario Belizario - |Av. CulturaMz M_-Lote 2 51786685 |Chompasde_ande@hotmail.com Puno Puno- [Chompas 100% alpaca
23 |MOVIMIENTO MANUELA RAMOS  [Alcia Vilanueva Ramos [l Puno 645 51:364196 |vgalvez@manuela.org.pe Puno pung | ceesoros paradames (celines,
|guantes, gorros 100% alpaca)
24 | TEXTIL ANDINA ARAPA S.CR.L. Amparo Espinoza Roman [Calle 9 de Diciembre SIN 51-784365 Arapa Azangaro ~ |Tejidos y artesanias de punto
i 0
25 |ARTEXAMA Miguel Pimentel Aragon Jiron Tupac Amaru N° 709 51-321865. |artexma@hotmail.com Juliaca San Roman ;E:J:;as bufandas de bebe, 100%
Chompas, chalinas, guantes, gorros y
26 %%TOEMPRESA ARTESANIAS EL Marcia Alanoca Quenaya  |Jirdn los Libertadores Mz B1 - Lote 12 |951499347..Artesanias_tumi@yahoo.es Juliaca San Roman  {manoplas hechas con ilo de alpaca bebe
100% alpaca.
Artesanias_ tuni@hotmail.com
2 (S:FE:EQCLK)NES ANDES FASHION Jose Huallpa Gutierrez Av. Benavides Mz B Lote 18 51-630074  Jose_hg_@hotmail.com Juliaca San Roman  |Chalinas, bufandas, mantas de alpaca
28|MUSEQ TALLER ALCRAPUKARA  |Alfedo Rojas Quetedo | Melgar N° 266 95187127 |www.alcrapukara.com Pucara Lampa ;;;i;"g:}i ;g?:](;as de vestr de
orgomanta@alcrapukara.com
25| COORONADORA DE MUJERES Irene Valencia Parisaca Jirn Puno N° 180 51554027 |www.mujeresaymaras.com Juli Chucuito ProcctosRechos & mafo en o de
AYMARAS alpaca
Xavier_negrillo@yahoo.es
Gorros, chalinas, guantes, medias
ASOCIACION DE ARTESANOS SURI |MAGDINA PILAR BLAS ' ' ' '
30 ANDINO RAMOS Jiron 4 de Noviembre N° 463 51-355963 Puno Puno |chompas, chalecos ,chales, en lana de

alpaca, y miniaturas.
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