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Resumen

La presente investigacion tiene como titulo “EIl Mercado Chileno como Oportunidad parala
Exportacion de calzado de dama de la Empresa Marely. Trujillo 20187, el cual tiene por
objetivo Analizar el mercado chileno como una oportunidad para la exportacién de calzado
de dama de la empresa Marely Trujillo 2018, siendo una investigacion no experimenta de
caracter descriptivo, conto con una muestra perteneciente a registro estadistico de los
indicadores de importacion de calzado del pais de chile en e periodo 2015-2017. Paraello
se realizo la técnica de andlisis documental, obteniendo como resultados que s existen
beneficios de oportunidad al realizar la exportacién de calzado de dama de la Empresa

Marely a mercado chileno.

Palabras Clave: Mercado, exportacién, barreras a comercio, logistica
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Abstract
The present investigation is entitled "The Chilean market as an opportunity for the export of
footwear for lady of the Company Marely. Trujillo 2018", which aimsto analyze the Chilean
market as an opportunity for the export of footwear for lady of the company Marely Trujillo
2018, being a non-experimental research descriptive in nature, a sample belonging to the
statistical recording of the indicators of imports of footwear in the country of Chilein the
period 2015-2017. This made the technique of the documentary analysis, obtaining asaresult

that if there are benefits if the export of lump sum of Lady of the Company Marely to the
Chilean market.

Keywords: Market, export, barriers to trade, logistics.



I. Introduccion
1.1 Realidad Problematica

Ahora las microempresas exportadoras sobre calzado de dama promueven un gran
nivel en el mercado € cual generan un progreso monetario en el pais, y es por ello
gue esto es un agente fundamental en la creacion de un oficio. Uno de los aspectos
con mayor importancia en e crecimiento de un pais, es una economia estable
logrando asi una gran calidad de vida en los habitantes, mediante la adquisicion de

bienes o servicios paraasi poder satisfacer de sus necesidades.

Teniendo en cuentalo anterior, surge lanecesidad de conocer |as oportunidades para
la exportacion de calzado de dama, debido que existen varios factores que aportan

en las exigencias parala exportacion en las microempresas. (Guido, 2005)

El sector calzado se encuentra en peligro, ya que € pais de China importa bastante
calzado € cual cuesta un 25% menos que uno fabricado en & Perd. En € afio 2016
seimportaron $369 millones en zapatos y e 54% provienen de China, que es €l pais
con mayor demanda con respecto a calzado, es ahi en donde las microempresas
deciden buscar nuevos mercados, ya que los productos chinos Ilegan a precios muy

bajos con los cuales |os nacionales no pueden competir.

Las microempresas peruanas se destacan por ser competitivas, productivas tanto
como en e departamento de La Libertada y hacia otros paises. No obstante, €l
desarrollo en la economia se ha visto muy afectado con |os problemas de intereses,

existiendo asi una amenaza para el avance de laindustria de calzado.

En laactualidad € crecimiento de nuestras relaciones con otros paises, ha sido muy
fortuito, en donde tenemos la ventgja ddl tratado de libre comercio con € pais de
Chile, en donde hacen que las empresas aumenten de un modo exitoso este gran
desarrollo, impactando asi en la demanda nacional, donde las exportaciones e
importaciones han reemplazado la gran necesidad del pueblo peruano en cuanto a
calzado.
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El Pert viene firmemente invirtiendo en nuevos avances tecnol 0gicos para asi poder
producir en mayor cantidad y ser mas profesionales ante las oportunidades que €l
mercado mundial nos brinda, en donde |os avances tecnol 6gi cos nos contribuyen en
un impacto social y econdémico en donde | as enti dades requi eren anticipar sus efectos
sobre los mercados y asi atestiguar una confianza justa.

El Pert elabora calzado de aceptacion, con una presente calidad y con disefios
modernos, en donde cuenta con una mano de obra barata respecto al total de paises
de Sudamérica, en donde |la sensatez de los artesanos peruanos es muy actualizada
con las capacitaciones ofrecidas por el CITECCAL, que eslainstitucion del estado

gue apuesta por autenticar a las Pymes en procesos de manufactura de calzado.

La industria del calzado peruano origina y distribuye calzado con las mejores
materias, disefios renovadores el cual satisfacen las insuficiencias delos clientes del
empresas nacionales e internacionales, utilizando tecnologia, técnicas eficaces que
protegjan los recursos productivos y € medio ambiente, en bases a los entandares
internacionales, principios éticos y valores, impulsando asi a bienestar de todos|os
participantes de la cadena productiva de calzado en € pais.

La produccion del calzado a nivel globa ha sido catalogada como una industria
emprendedora ya que su consumo es masivo, lo cual solicita de la consumacion de
estrategias a mediano y largo plazo, el cua estén direccionadas a incrementar la

produccion.

Un vez explicada la importancia de las microempresas se desea identificar a Chile
como oportunidad para la exportacion de calzado de dama de la empresa Marely,
esta empresa a igua gue muchas existen en e distrito de El porvenir- Trujillo €l
cual seinicio en e afo de 1983 lo cual se decide poner en marcha laidea de crear
un taller de calzado de dama, a comienzo esta empresa tenia muchas carencias en
el ambito externo e interno, € cual no teniaunavision alargo plazo y solo distribuia
su producto a nivel local. Las actividades productoras empezaron con €l calzado de
mujeres el cual se ha mantenido desde sus inicios, dentro del desarrollo de esta

fabricay con €l pasar del tiempo la empresa queria seguir creciendo més para que
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asi su calzado llegue alos mercados internacional es, actualmente laempresa Marely
exporta a Ecuador, pero como toda empresa desea ingresar hacia otros paises optan
por el paisde Chile. Lo que eradificil paralaempresaen ese entonces erael obtener
contactos y que la empresa empiece a tener una nocion de como crear su propia red
de contactos para quienes e produciriael calzado, por o que en € mercado siempre
se pedia la parte legal y la empresa sin tener asesoria previa 'y con poca base en
cuanto a la parte legal no podia expandirse. Dentro de este contexto la empresa
Marely, ha tenido muchos problemas al querer ingresar a los paises extranjeros ,
teniendo en cuenta que arriesga su calzado por no conocer €l mercado a cua seva
adirigir y alos requerimientos y caracteristicas que solicitan al exportar, como son
las normas arancel arias, | as certificaciones, €l tipo de cgja que exigen, los canales de
exportacion que se usan, y los aranceles que pide lanacién , como cud es el precio
ofertado de la mercancia para la exportacion y dentro de €ello los estandares de
calidad que requieren son algunos de las méas grandes inexperiencias el cual tiene la
empresa Marely, aungue la empresa cuenta con productos con muy buenos
acabados, €l cua en e mercado local su precio no tiene mucho valor y esto hace que
SUS iNgresos sean menores.

Es por esto que seredliza estainvestigacion parademostrar si €l pais de Chile esuna
oportunidad paralas exportaciones de calzado delaempresaMarely. Luego de haber
explicado la realidad problemética de la presente exploracion se han expuesto las
siguientesinterrogantes. ¢Cual eslasituacién mercado del mercado chileno paarala
exportacion de calzado de dama de la empresa Marely? ¢Cudles son las barreras
Arancelarias son un factor paara la exportacion de calzado de dama de la empresa
Marely? ¢Cudles son las estrategias para viabilizar la exportaciéon de calzado de
dama de laempresa Marely a mercado chileno?
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1.2 Trabajos previos

Avendafio y Pefia (2014) en su tesis: Estudio de factibilidad de exportaciion
de calzado de cuero perfilado en el canton Guanos, provincia de Chimborazo, para
el mercado de Venezuela perteneciente a la universidad Politécnica Salesiana
Ecuador. Tuvo por objetivo el estudiar la gran facilidad de exportar el calzado de
cuero @ cua es perfilado de los artesanos para asi poder proponer un plan para
exportar € calzado de cuero hacia e mercado venezolano. El cua tuvo como
conclusién que, € comercio exterior es una gran via de desarrollo, en cuanto esté
dentro de un marco de justicia y honorabilidad, para que asi los segmentos que

intervienen en las negociaciones sean buenos.

Arciniega (2015) en su tesis. Implementaciion de estrategia para la
exportaci én de cal zados de dama producido por pymes hacia el mercado venezolano,
tuvo como objetivo genera € verificar las cuaidades de desarrollo productivo el
cual se aplica para exportar €l calzado ecuatoriano para dama, €l cual es elaborado
por pymes en € mercado de Venezuela, e cua utiliza una metodologia de
investigacion no experimental descriptiva. En donde e estudio que se efecttio tuvo
como instrumento una entrevistay un andlisis documental. El cual concluimos que
la exportacion de calzado de dama obtiene amplias posibilidades de exportacion

hacia el pais venezolano el cua solicitan la diferenciacion de estrategias.

Lujan y Polo (2015) en su tesis: Estrategias de internacionalizacion para la
exportacion del calzado delaempresaparedes S.A.C. al pais de Chile parael periodo
2014-2019. El cua tuvo como objetivo principal € plantear habilidades para poder
internacionalizarse para poder exportar €l calzado de laempresay asi poder iniciar
la apertura a los mercados internacionales. El cual concluimos que € mercado
chileno es muy interesante porque posee una gran economiamuy estable, ademas de
contar con acuerdos econdmi cos vigentes quetiene con nuestro paisel cual aesto nos

resulta ser mas accesible y asi poder realizar un negocio.
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Angulo y Torres (2016) en su tesis: Asociativiidad como una estrategia para
exportar calzado de damaen los fabricantes del distrito de El porveniir- Trujillo hacia
el mercado de Bogota Colombiaen e afio 2017, tuvo como objetivo genera analizar
las estrategias de una asociatividad en los productores de calzado en la ciudad de
Trujillo para exportar a mercado de Bogoté en Colombia. Después de esta profunda
propuesta, se ha concluido que & desarrollo de la asociatividad es muy importante
paralas empresas del tamario de |os productores de calzado objeto de estudio, ya que
se genera un impacto econdémico, tecnolégico y social € cua nos brinda la
oportunidad de exportar con un gran progreso € cual genera diversas ventgas

competitivas.

Morones (2014) en sutesis: Impacto de lasimportaciones de calzado de China
en € nivel de empleo de la industria en México nos manifiesta que: La industria
nacional de calzado en México hasido afectada por las importaciones de calzado
afectando € nivel de empleo, paralo cua manifiestaque e estado a través delos
acuerdos comerciales se reservo el derecho de proteger a su industria através del
sistemade cuotas deimportaciones debido alosprecios bajosdel calzado importado

especialmente del que procedia de China.(p.3)
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Rosero y Ledn (2016) en su tesis. andiisis de los factores de
internacionalizacion en empresas de calzado manifiesta que la internacionalizacion
se torna en un factor, € crecimiento de las empresas. El presente trabajo tiene como
propésito conocer en qué medida se cumplen los factores de internacionalizacion
establecidos en varios estudios por el Modelo de Uppsala, en las empresas de cal zado
de Guayaquil. El articulo inicia con unarevision conceptual del Modelo deUppsala,
para luego presentar |os resultados de la investigacion y plantear conclusiones que
pueden dar paso a futuras investigaciones. Los resultados demostraron gque
actualmente las empresas de calzado de Guayaquil carecen de experiencia
internacional, y que sus actores perciben la internacionalizacion como una

posibilidad |ejana debido a las grandes deficiencias del sector.

1.3 Teorias Relacionadas al Tema:
1.3.1 Exportacion

Bautista (2013) manifiesta que: Es importante identificarlos incluso

antes de poder tomar la decision y cumplir cualquier plan de habilidadesya

gue, en conjunto con los demas instrumentos, € cual es fundamental en

donde podemos disminuir € peligro y extender € triunfo de las estrategias
paralaexportacion.

Entonces cuando una compafiia se dedica a la exportacion cuando

introduce un producto a nuevos mercados i nternacional es.

Promperu (2012) define que: Exportacion es un régimen que se aplica
atodas las mercaderias en libre mercadeo €l cua surgen de su territorio para
consumo Y uso definitivo dentro del mercado exterior los cuales no afectan

en ningun tributo en el mercado local.

Cabe resaltar que las exportaciones siempre se efectlen un marco

legal bajo condiciones entre todos |os paises involucrados.

Organizacion Mundial del Comercio (OMC 2005) define que: Las
exportaciones consisten en la obtencion de un beneficio por laventade
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algun producto o servicio hacia otras naciones fuera de la suya. Siendo asi

gue los exportadores pueden mejorar su ingreso y crecer COmMo empresa.

Entonces podemos decir que las exportaciones nos generan ingresos,
ademés, las exportaciones son una manera de ingresar en los mercados

internacional es.

Figueroa (2012) comenta que: Las exportaciones son Sservicios y
bienes & cual esvendida por € exportador de un pais hacia otro.

Entonces definimos que laexportacion es un bien producido en € pais,
paraasi ser entregados y consumidos en otro.

Daniels (2013) precisa que: En la exportacion se obtiene una mayor
demanda, para asi generar ingresos a través del uso de sus elementos que
componen este proceso.

Entonces definimos que por exportaciones obtenemos mayor
demanda para asi poder generar altos ingresos.

Las exportaciones son aplicadas a € mecanismo que estan a libre
comercio la cual salen de un territorio, para hacer utilizadas o consumidas
de manera definitiva en territorio extranjero la cual no tiene ningun efectoa
nuestro tributo en el mercado local. (Sunat)

Entonces decimos que | as exportaciones tienen e mecanismo delibre
comercio en donde salen de su territorio para asi poder ser utilizadas y

consumidas.
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Son Ilamadas exportacion por e articulo 60 en é nos dice que nos
accede la salida territorial aduanera de los productos nacionales para su
consumo o uso definitivo en el mercado extranjero y esta no afecte atributo
alguno. Sirve para ganancia como resultados de un aumento de ventas y

comercializacion de productos.

Las exportaciones estan definidas como la introduccion de
mercancias, capitales y servicios que derivan de otro pais en € mercado
interno de otro, manifesté (Makérova 2016).

1.3.2 Comercio lnternacional

Comercio internacional es la especializacion en ventgja comparativa,

cuya produccion esintensa. (Heckscher-Ohlin 2018).

Entonces podemos decir que comercio internaciona es una ventgja

comparativa en donde |os paises se especializan en la exportacion.

Comercio internacional es la masa de intercambios comerciales de
bienes servicios, capitales y de consumo, tales como |os servicios, entre
estados politicamente independientes o personas que residen en e mismo,
teoria que definen (Samuelson y Nortdhaus 2014).

Cabe resdltar que e comercio internacional es e intercambio

comercial entre personas o estados politicamente.

El comercio internacional es €l conjunto o la masa de transacciones
comerciales redlizadas por residentes de distintos pises, dando asi una

diferenciaa comercio exterior donde estas transacciones se reaizan dentro
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de un espacio econdémico, monetario y juridico donde es rel ativamente

homogeéneo, esta teoria es la que defiende (Huesca 2012).

Entonces entendemos que comercio internacional es la masa de

transacciones realizadas por residentes de distintos paises.
1.3.2.1 Teoriadel Comercio Internacional

Parkin (2009) revela que la potencia esencial que da origen para la
exportacion. Lo cua es la base de la ventgja comparativa es la divergencia

en los costos de oportunidad (p.40-43).

Entonces entendemos que por ventaja comparativa es lacaracteristica
que posee un producto o una marca el cual le den cierta superioridad sobre

sus competidores inmediatos.

Parkin (2009) manifiesta lo siguiente: Para medir PIB €
Departamento de Andlisis Econdmico (DAE) utiliza dos direcciones
existentes. Enfoque de egresos. Se realiza para medir € producto interno
bruto sumamos los bienes netos de la importacién mas los servicios netos
de exportacion, sus importes gubernamentales e inversion de un pais. El
enfoque del ingreso: Para medir e PBI se suma las entradas que las
compariias realizan al pagar a los hogares puesto gque estos les ofrecen por
realizar su trabgjo un pago salarial, tierra ya sea por renta, habilidades
empresariales que realizan las familias por la utilidad e intereses que estos

ofrecen por capital (p.489).

Entonces entendemos que para poder medir € PIB se utiliza las
direcciones existentes como e enfoque de egresos en donde se sumas los
bienes netos de la exportacion e importacion, y asi mismo paramedir € PBI
contamos con lasumade entradas|o cual organizan |as compafiasal redlizar

el pago alos hogares.
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1..3.3 Tiposde Exportacion
1.3.2.2 Exportacion definitiva

Son aguellas exportaciones de productos que tienen un fin primordial
el cua consiste en ser vendidos o consumidos en € pais destinado (Sunat,
2014).

Entonces entendemos que, por exportacion definitiva, es e producto
en el cual consiste en ser vendido a pais de destino.

1.3.2.3 Exportacion directa

Es el desarrollado de la empresa productora, reduciendo la presencia
de los intermediarios, y asi asumir los peligros que conlleva € envid
internaciona (Daniels,2013).

Podemos decir que exportacion directa es asumir 1os riesgos € cual

conllevaarealizar el envio al pais destino.

1.3.2.4 Exportacion indirecta

Consiste en contratar aun intermediario en comercio internaciona que
se encargue de atraer clientes para que la empresa pueda exhibir sus
productos de exportacion. Este tipo de exportacion es la mas recomendable
para aguell as empresas principiantas en €l sector y las que buscan minimizar

los riesgos internacionales (Daniels,2013).

Entendemos que por exportacion indirecta se contrata un
intermediario en comercio internacional, €l cual se encarga en atraer alos

clientes para que asi |a empresa pueda mostrar sus productos.
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1.3.4 Clasesde Exportacion

1.3.4.1 Exportaciones Tradicionales:

Son aquellas exportaciones que tienen un valor agregado € cua
instituye en & producto y su produccidn no es muy importante como para
poder transformar sin su esencia natural, siendo asi un producto que se

exporta con muy poca frecuencia (BCRP, 2014).

Entonces deducimos que por exportaciones tradicionales son los

productos con poca frecuencia, haciendo que el pais no dependade ellas.

1.3.4.2 Exportaciones No tradicionales:

135

Un producto es considerado como “no tradicionales “el cual requiere
de mucha mano de obra. En estos productos hay unainversion mayor y una
logistica en donde intervienen recursos econoémicos dentro de la empresa
(BCRP, 2014).

Cabe resdltar que por exportaciones no tradicionales son todas
aquellas que € estado limita para poder abastecer ala nacion y asi poder

tener mas seguridad.
I mportaciones

Las importaciones son la compra de bienes y servicios que son
realizados por un comprador situado en un pais a un vendedor ubicado en
otro pais, (Daniels, Radebaugh y Sullivan 2013).

Lasimportaciones pueden realizarse de cualquier producto o servicios
recibido dentro de la frontera de un estado con propdsito comercia;
permitiendo asi las ciudades adquirir productos que su pais no produce, o
sea més econdémico o de pretender mayor calidad, beneficiandolos como

consumidores.
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Las importaciones se le dieron por definicion introducir mercancias
de bienes o servicios procedentes de una zona franca, a resto de territorios
aduaneros nacionales, en e (Decreto 2586 del 1999).

Llamada importacion dentro de un régimen aduanero segun la ley
general de aduanas (2015) donde manifestd en e articulo 49 que permite e
ingreso de mercancia al territorio aduanero parael consumo luego del pago
segun corresponda, de los derechos arancelarios y demas impuestos
aplicable, asi como & pago de los recargos y multas que hubieren, y del

complimiento de las formalidades y otras obligaciones aduaneras.
1.3.6 Clasesdelmportacion
1.3.6.1 Importaciones Ordinarias

Se le llama a aguella importacién de productos a nuestro pais, de
procedencia extranjera, €l cual cuenta con una permanenciaindefinida, y
con libre disposicion, pagando todos los tributos aduaneros necesarios y

siguiendo |os procedimientos establ ecidos.

Entendemos que, por importaciones ordinarias, es laimportacion de
productos hacia nuestro pais el cual tiene una procedencia extranjera con

una permanecia indefinida
1.3.6.2 Importaciones con franquicia

Son las importaciones que, por tratados, convenios o leyes, se goza de
excepciones a los tributos aduaneros parcia o total, pero queda en

disposicion restringida, segun lo que diga el beneficio.

Entendemos que, por importacion con franquicia, es laimportacion

que es por tratados y goza de las exenciones a | os atributos aduaneros.
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1.3.6.3 Reimportacion por perfeccionamiento pasivo

Es lareimportacion que es exportada tempora mente para ser el aborada,
reparada y transformada, y os tributos aduaneros van ligados al valor
agregado en € exterior.

Entendemos que la reimportacién por perfeccionamiento pasivo es la
mercancialo cua fue exportada temporamente para poder ser reparada en
donde sus atributos aduaneros van de mano con el valor agregado.

1.3.6.4 Importacion en cumplimiento de garantia

La mercancia que seaimportada por cumplimiento de garantia del fabricante
o remplazo de mercancia exportada previamente por defectuosa, no pagara

tributos aduaneros.

Entendemos que, por importacion en cumplimiento de garantia, la
mercancia que es importada por € fabricante y se encuentra defectuosa no

pagara tributos aduaneros.
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1.3.6.5 Importacién temporal para reexportacion en e mismo estado

Eslaimportacion al territorio aduanero nacional, con suspension de tributos
aduaneros, de determinadas mercancias destinadas a la reexportacién en un
plazo sefidlado, sin haber experimentado modificacion alguna, con
excepcion de la depreciacion normal originada en el uso que de ellas se

haga, y con base en la cual su disposicion quedara restringida

Entendemos que, por importacién temporal, las mercancias
destinadas a la reexportacion son en un plazo sefialado, sin haber

experimentado modificacion alguna.
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Barreras Arancdarias:

Hernandez (2003) define que: Las barreras arancelarias resguardan la
produccion nacional del aza de precios de la mercaderia que viene de otros
paises del exterior.

Consecuentemente, las barreras arancelarias son las entradas de
mercancias en otros casos no esta inscriptas a ningun tipo de pago de arancel
en laaduana del destinatario.

Sistema de Informacién de Comercio Exterior (2015) manifiesta que:
Los aranceles de un pais son calculados sobre su valor FOB, lo cua la

aduanafija el precio que este llevaraen funcién al precio pagado.

Por |o tanto, las barreras arancel arias de un pais son cal culados por sus

aranceles sobre su valor FOB en donde la aduanafija el precio.

Barrerasno Arancelarias:

Alfonso y Ballesteros (1998) define: Que estas barreras dificultanla
sdiday entrada de lamercancia del sector publico.

Por lo tanto, |as barreras no arancel arias son regulaciones de unpais
el cual determina sus politicas en los aranceles e cua prohibe la entrada y
salida de un producto.

OMC (2017) define que: Es & punto para poder establecer €l poder
de controlar €l flujo delos productos entre | os diversos paises, paraasi poder

cuidar la calidad de las mercancias las cual es se estan adquiriendo.

Por los tanto las barreras no arancelarias, controla €l flujo de las
mercancias en los diversos paises para poder cuidar la calidad de sus

productos.
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1.39 Demanda:
Fisher (2014) define: Que la demanda es el conjunto de un producto
en donde los compradores se encuentran preparados a pagar por los

posibles precios que existan en e mercado.

Por |o tanto, la demanda nos dice que el comprador esta apto

para pagar |os precios que exige el mercado.

Mankiw (2016) define que: La demanda es la cantidad que se puede
tener de un bien donde los consumidores pueden adquirir pagando un

respectivo precio, pata satisfacer sus necesidades.

Por |o tanto, la demanda obtiene un bien de los consumidores
en donde pueden adquirir su mercancia o producto pagando un respectivo

precio.
Prom Pert (2012) manifiesta: Que la demanda consiente en poder
adaptar la oferta a las necesidades que € pais puede requerir y estas a su

vez puedan identificar |as opciones de aprovisionamiento y exportacion.

Por |o tanto, la demanda consiste en adaptar a las necesidades

gue el pais requiere y puedan identificarse para asi poder pagar su precio.
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1.3.10 Ofertadecalzado peruano
Promperu (2004) afirma que: La oferta de calzado peruano es €
producto que una empresa €l cual esta dispuesto a exportar a un mercado
internacional obteniendo mejoras econémicas y desarrollos en su macro y
micro interno internacional.

Entonceslaofertadel calzado peruano, esta dispuesto aexportar
a un mercado internaciona con € fin de meorar su economia y

desarrollar sumicro y macro interno.

Heydee y Bradley (2006) afirma: La oferta del calzado es €l régimen
el cual es solicitado por € cliente, es decir que se tiene en cuenta los
volumenes de la produccién, en comparacion con los volumenes que
exporta

Por |o tanto, la oferta de calzado, tiene en cuenta los volumenes

de produccion en comparacion con los volimenes |os cual es exporta.

Esan (2013) afirma que: Es un reflgjo de un espiritu emprendedor el
cual lleva a peruano a encabezar estudios globales sobre las iniciativas de
los negocios, para asi poder ofertar € calzado peruano, |o cual genera una

observacion en la empresa de acuerdo a sus criterios gque tiene la empresa.

Por o tanto, la oferta de calzado, conlleva un espiritu

emprendedor para asi poder ofertar €l calzado peruano.

26



1.3.11 Producto Bruto Interno PBI

Tejera (2010) define que: El PBI es un conjunto de indicadores, los
cuales estan disefiados por € sistema capitalista, € cua da un perfil
econdémico a pais, sobre las cantidades de inversiones redlizadas en un

periodo de tiempo, sobre cdmo es desarrollada aquellainversion.

Entonces podemos decir que € PBI tiene un indicador que no toma
atencion a componente laboral y socia comprometiendo en €

desarrollo y disefio de las inversiones de un pais.

Instituto Nacional de Estadistica (INEI,2014) detallaque: El Producto
Bruto Interno tiene un valor en sus servicios y en sus productos € cua

origina un determinado pais durante un periodo de tiempo.

De esta manera podemos decir que PBI es e importe de un
determinado pais en donde se realizala elaboracion de productosy de

| as actividades comerciales.

1.3.12 Precio
Stantoon y Walker (2007) define que: Es el recurso €l cua se requiere

al adquirir un producto o un servicio.

Por |o tanto, podemos decir que precio es el conjunto de capital

que permite el uso de un bien o servicio.

Promperu (2013) manifiesta que: El precio esun equilibrio el cual se
daen las exigencias del mercado, y laventa de un producto.
Por |o tanto, podemos decir que precio, es el aumento monetario de

unidades que manifiestan un equilibrio de costos.
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Situacion de Mercado

Ruiz (2007) afirma que: El perfil de mercado son las distintas
caracteristicas que puede tener un mercado a cual se desea introducir un
producto de exportacion estas caracteristicas que hacen atractivo a mercado

para aquellas empresas que desean exportar su producto.

Por |o tanto, perfil de mercado es un estudio de la situacion politica,
econdémica, demografica, que es muy beneficioso para € incremento del

comercio.

Russell, whitehill y Lane (2005) describe que: Estudia lo pictografico
y demogréfico de las poblaciones de un mercado, donde data ladescripcion

de lainformacion monetaria del pais.

Por lo tanto, situacion de mercado es € estudio demografico de las

poblaciones en donde nos brinda lainformacion monetaria del pais.

Riesgo Pais
Segun Morales (2006) define que: El riesgo pais es la desconfianzade

los mercados donde afrontan sus obligaciones y deudas.

Entonces entendemos que riesgo pais es un factor €l cual asumetodas

las entidades que son financieras.

Iranzo (2008) define que: El riesgo pais es una disoluta por medios

politicos, financieros, sociales o por desastres naturales, de un pais.

Entonces entendemos que por riesgo paisesé riesgo de un paisel cua
descubre su actualidad econdmica, y su estado de evolucion.

Parod (2017) precisaque: Riesgo pais es un factor, en donde cualquier
pais se mayor su probabilidad de cumplir su pago mayor sera € riesgo de

prestar dinero y asi su interés seramas alto.
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Entonces entendemos que riesgo pais es donde su posibilidad de pagar

mayor sera el riesgo de prestar dinero y en donde su interés serd mas alto.

Acostay Lapitz (2005) afirmaque: Riego pais mide el vencimiento de
su préstamo e cua debe cumplirse en dicha fecha pactada, lo cua se

manifiesta como una gran inseguridad cuando se va a adquirir unpréstamo.

Entonces podemos decir queriesgo pais mide la posibilidad de un pais
donde lainfraccion sea mayor, mayor sera el riesgo econémico € cual todo

esto ocasiona una gran desventaja monetaria.

1.3.15 Mercado
El mercado es el intercambio de compradoresy vendedores para poder
realizar una transaccion comercial, donde se incluye todas las necesidadesde
los competidores, segmentacion y canales de distribucion, para que €
mercado sea eficiente, y s es necesario evaluar los factores culturales,
politicos y demogréficos porgue influyen en e gran crecimiento del mercado
(Marquesy Lerma, 2013)

por lo tanto, mercado, es € intercambio para poder redizar una
transaccion comercial, en donde se incluyen todas las necesidades.

La conducta del mercado se mide por la demanda, lo cual expresa el

deseo y las necesidades del consumidor (Pinto, Machuca & Viscarra, 2012)

1.3.16 Mediosde Transporte

Gonzales (2013) define que: EI medio de transporte se rige por lallegada de
un pedido que procede de los mercados del exterior, y lo cual se finaliza con

lallegaday entrega de la mercancia.

Por lo tanto, medios de transporte, es € medio € cua procede la

Ilegada de un producto al mercado exterior.
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Granados (2013) define que: Son los diferentes tipos de transporte, o cual
nos permite realizar los traslados de forma fisica de las mercancias a un puto
destino.

1.3.17 Canal deDistribucién
Rodriguez (2014) define que: eslared que interviene las transacciones de

productos entre clientes.

Entonces entendemos que por cana de distribucion es € término de
laruta el cual transita un servicio desde el punto del fabricante a punto del

usuario.

Miranda (2013) refiere que: es un pacto € cual elabora e que esta
encargado delaprestacién el cua garantizalarelacidn con el comprador final.

Entonces canal de comercializacion es € diferente medio € cual

interviene a querer transportar un producto para ser venta directa a un

mayorista o minorista.
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1.4 Formulacion del Problema
¢Es & mercado chileno una oportunidad para la exportacion de calzado de damade

laempresaMarely. Trujillo 2018?

1.5 Justificacion del estudio
Para desarrollar la presente investigacion el cual se basa en enfocar e mercado
chileno y sus oportunidades para exportar el calzado de damadelaempresaMarely,
€S necesario apoyarnos en las teorias y labores con intermediarios, los cuales nos
puedan dar refuerzo a este proyecto, lo cual nos daran a conocer las grandes

oportunidades que existen en e pais de chile.

Conveniencia: La jerarquia de realizar la presente investigacion es para poder
identificar las oportunidades de exportacion que puede tener |la empresa de calzado
dedamaMarely delaciudad de Trujillo, & cual nos permitiraidentificar los nuevos

mercados.

Relevancia social: La presente investigacion nos brindara identificar las
oportunidades de negocio en e sector calzado de dama con € pais de chile, lo cua
beneficiara al empresario y a sus trabgjadores, en donde se mejorara los ingresos y
lacalidad de vida.

Implicancias practicas. Este estudio servira para que otras empresas exportadoras

de calzado de dama surjan en las oportunidades de negocio y se enfoquen en una

manera correcta para que asi alcancen €l crecimiento empresarial.
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1.6 Hipétesis
Hipotesis de I nvestigacion
El Mercado Chileno es una Oportunidad parala Exportacion de calzado de dama

delaEmpresaMarely. Trujillo 2018

1.7 Objetivos
1.7.1 Objetivo General
Analizar e mercado chileno como una oportunidad parala exportacion de calzado

de damade laempresa Marely Trujillo 2018

1.7.2 Objetivos Especificos:
Oz Identificar la situacién del mercado chileno para la exportacion de calzado de
damade laempresa Marely.
Oz2Demostrar s las barreras Arancelarias benefician la exportacion de calzado
de damade laempresa Marely.
Oz Demostrar si € transporte logistico beneficiala exportacion de calzado de
damade laempresa Marely al mercado chileno.
Oas ldentificar los canales de distribucion parala exportacion de calzado de dama

delaempresaMarely.
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Il.  Método
2.1 Disefio de investigacion:
No Experimental:
Este proyecto es redizado sin e manego deliberado de las variables, lo cual
observa a los fendbmenos en su ambiente nativo. (Hernandez, Fernandez y
Baptista,2014).

Transversal: Este disefio recolecta datos en un solo momento, € cua tienecomo
intencién anadlizar las variables en un momento dado (Hernandez, Fernandez y
baptista, 2014).

Descriptiva: Ya que busca describir los perfiles de sujetos y caracteristicas,
grupos, método. Es decir, calcula los datos de diferentes conceptos de aspectos,

variables, dimensiones. (Hernandez, Fernandez, 2014,).

EsquemadeVariable:

M —_— Ox
M: Muestra

Ox: Exportacion

2.2 Variables, Operacionalizacion
| dentificacion devariable

Variable:
- Exportacién
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Variable

Exportacion

Definicion conceptual

Las exportaciones son €l
régimen aduanero lo cual
es aplicable a las
mercancias gue se
encuentran en libre
comercializacion e cua
salen de su area aduanera,
para Su ConNsumo Yy UsO
definitivo en e exterior.

(Promperu, 2012)

Nota: Datos obtenidos de Promperu

Definicion Oper acional

Las exportaciones seran
analizadas mediante un
instrumento de guia de

andlisis documental

Dimensiones Indicadores Escalade
medicion
Situacion del Demanda
Mercado Oferta de calzado
peruano
Precio de
Exportacion
Barreras Razon
Barrerasal Arancelarias
Comercio Barreras no
Arancelarias
Transportey Medios de
Logistica Transportes
Flete
Canal de Canal de
Distribucion Distribucién
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2.3 Poblacion y Muestra
Poblacién 1: La poblacién y muestra estard compuesta por € registro
estadistico de los indicadores de importacion de calzado del pais de chileen €l
periodo 2015-2017.

2.4 Técnicas einstrumentos de recolecciéon de datos, validez y confiabilidad

Como técnica de recoleccion de datos se determing utilizar lo siguiente:
Analisisdocumental: se aplico un andlisis documental para obtener
informacion sobre la demanda comercial y la oferta de calzado que produce la
empresa Marely.
2.5 Métodos de andlisis de datos
Estadistico descriptivo:
Este método nos va a permitir poder presentar un conjunto de datos que se
describan de forma muy precisa en donde las variables que son analizadas nos

van a permitir su rapida lectura e interpretacion.

2.6 Aspectos Eticos
En laactual investigacion se va atener |0s presentes aspectos éticos: la
honestidad en el desarrollo de lainvestigacion, asi como aspectos politicos y

religiosos del estudiante.



lll. Resultados
Oz ldentificar la situacion del mercado chileno parala exportacion de calzado de

damade laempresa Marely.

Figura 3.1 Demanda de calzado en el mercado chileno en €l afio 2018
(Miles de dolares)

septiembre 904 %
agosto 1,138%
julio 766%
junio 991%
mayo 1,187%
abril 1,122$%
marzo 923%
febrero 770%

enero 592%

Figura 3.1 Trademap (Estadistica comercides para e desarrollo de negocios
internacional es).

Enlafigura3.1 Se observalademandadel calzado por meses. En el caso del mesde enero
se demando 592 ddlares, en el mesdefebrero 770 dolares, en el mesde marzo923 dblares,
teniendo una tendencia de aumento en € mes de abril y mayo llegando a 1, 187 dolares y
en e mes dejunio y julio lademanda disminuy6 a 766 dolares en el mes de agosto tubo
un notable aumento llegando a 1, 138 dorales y en los meses de septiembre y octubre se

mantuvieron entre 905 y 1, 287 ddlares.



Figura 3.1.1. Demanda de calzado en € mercado chileno por paises
40%

35% 34%
30%
25%
20% 19%
0,
12% 1%
10%
5% 5%
) . .
0%
Ecuador Bolivia USA Pert Argentina Europa Otros

Figura 3.1.1 Trademap (Estadistica comerciaes parael desarrollo de negocios
internacional es).

En lafigura 3.1.1 se observa la demanda del calzado por paises desde |os que provienen
laexportacion hacia el mercado chileno. Teniendo en primer lugar a pais de Perd, conun
34% del volumen de exportaciéon, luego a Estados Unidos con un 19% de las
exportaciones, posteriormente a Ecuador con un 12%, seguido de Europa con un 11% del
volumen de exportaciones para finalmente posicionar aBolivia con 5% y otros paises con
un 5%.



Figura 3.2. Demanda del calzado en el mercado chileno en €l afio 2018
(valor/Unitario).

40.00
35.00
30.00
2500 28.05$%
20.00
15.00
10.00
5.00
0.00
menero Mmfebrero ®Mmarzo ®abrii Emayo ®junio julio ®magosto ™ septiembre

Figura 3.2 Trademap (Estadistica comerciales para el desarrollo de negocios
internacionales).

En laFigura 3.2 se observael valor unitario por cada mes del afo 2018, entre el mes de
enero y mayo un costo unitario de 30$ y 33% ddlares, en el mes de junio bajo a 29%
dolaresigua en € medejulio a28% ddlares, en los meses de agosto, septiembre volvio

aaumentar manteniéndose en un precio unitario de 31$ y 32% ddlares.



Tabla3.1

Oferta Exportable de la empresa calzado Marely al mercado chileno en el afio 2018.

1 Docena Precio Unitario Precio por Docena

12 Unidades 15 Délares 180 dolares

Nota: Informacién obtenida de la empresa calzado Marely y andlisis documental elaborado.

Se observaquelaOferta Exportable del calzado Marely dentro del mercado chileno puede producir mejores

ganancias.
Tabla 3.2
Oferta Exportable de la empresa calzado Marely al mercado chileno en el afio 2018.
Docenas Precio Total
Empresa Meses Exportadas al Por Exportado
Mercado Chileno docena $ $
Enero 50 180 9000
Febrero 50 180 9000
Marzo 70 180 12600
Abril 70 180 12600
Empresa
Cdzado Mayo 70 12600
1090
viarety 1OV
Junio 90 180 16200
Julio 90 180 16200
Agosto 120 180 21600
Septiembre 120 180 21600

Nota: Informacion obtenida de la empresa calzado Marely y andlisis documental elaborado.

Se observa gque la Of erta Exportable de calzado en |la empresa calzado Marely para el

mercado chileno va en aumento con respecto al afio 2018.



Tabla3.3

Ventajas del producto de la empresa calzado Marely para una buena oferta exportable
al mercado chileno.

Empresa calzado Marely Resultados

Producto de buena Calidad

Originales

Ventgas del calzado
Innovadores

Calzado adaptable a mercado requerido

Nota: Informacién obtenida de la empresa calzado Marely y andlisis documental elaborado.

Se puede observar que la empresa tiene ventgjas que han mejorado su oferta exportable
de calzado a mercado ecuatoriano como, Producto de buena calidad, originalidad,
Innovacion y un producto que se adapta a mercado requerido. Informacion obtenida de

laficha de observacion aplicada en la empresa calzado Marely.



Oz Demostrar si lasbarreras Arancel arias benefician laexportaci én de cal zado

de damade laempresa Marely.

Tabla3.4

Beneficios que percibe la empresa calzado Marely sobre las barreras arancelarias

Beneficios Resultados
S No
Mayor produccién del producto v
Personal responsable y L,
comprometido
Ahorro en costos v
Mejorar tacompetitividad deta p
empresa

Mayores ingresos paralaempresa v

Unadefinicionctaradetas L
responsabilidades y autoridades

Menor riesgo de pérdida v

Nota: Informacién obtenida de la empresa Marely y andlisis documental elaborado.

Se puede observar que de 7 items planteados en la tabla la empresa calzado Marely

cumple con los 7 lo cua representa que cumple con los estandares de barreras

arancelarias.



Tabla3.5
Barreras Arancelarias en la importacion de la empresa calzado Marely

Requerimientos Resultados

Si No

Facturas Comercial v

Documentos de Transporte v

Listade carga v

Seguro de Transporte X

Declaracion de Valor en ADUANA X

Ad/Vaorem X

Derecho Especifico v

Derecho Antidumping X

Sobretasa X

Arancel Base v

Porcentgje Liberado TLC v

Nota: Informacion obtenida de la empresa calzado Marely andlisis documental elaborado.

Se puede observar que, de los 12 items, solo se cumplen la mitad, es decir 6, factura
comercial, documentos de transporte, lista de carga, derecho especifico, Arancel Base y

el porcentagje liberado TLC.



Tabla3.6

Caracteristicas que identifican la relacion con los proveedores de la empresa calzado
Marely

Caracteristicas que identifican la

. Resultados
relacion con los proveedores

La relacién con un proveedor es €
resultado de un proceso de definicidn
de requerimientos, seleccion,
calificacion, contratacion y
eval uacion, deformaque se garanticen
los requisitos de la organizacion.

La empresa desarrolla proveedores de

productos o servicios, que necesita

para crear O asegurar ventgjas v
competitivas para sus productos.

Se han consolido allanzas esirategicas

con los proveedores

La organizacion dispone de personal
gue evala € desempefio de sus
proveedores y propone acciones para

eliminar causas de posible desvio X

La organizacion planifica, evallay
gecuta proyectos conjuntos con

proveedores que implican
innovaciones tecnol 6gicas

Nota: Informacion obtenida de la empresa calzado Marely andlisis documental elaborado.

Se puede observar que de 5 items planteados en la tabla la empresa Calzado Marely
cumple con 3 la empresa tiene una buena relacion con sus proveedores y es un factor de

exito en sus exportaciones pero debe mejorar en algunos puntos.



Os Demostrar si € transporte logistico beneficia la exportacion de calzado de
dama de laempresa Marely a mercado chileno.

Tabla3.7

Beneficios que le ha traido a la empresa calzado Marely € ser Innovador y Original

con su producto.

Empresa Calzado Marely Beneficios

Transporte adaptable al mercado

Original Preferenciadel cliente

Transporte de Buena Calidad

Diferenciacion en € mercado local e

Internaciona

Innovador Mayor incidencia en el mercado

Internacional

Nota: Informacién obtenida de la empresa calzado Marely en el andlisis documental elaborado.

Se puede observar que el transporte logistico es original e innovador por |0 que genera
muchos beneficios y preferencias o cual les ha permitido adaptarse en el mercado, tener

unamejor participacion internacional y obtener la preferencia de sus clientes.



Os Identificar los canales de distribucion parala exportacion de calzado de
damadelaempresaMaredly.

Tabla 3.8

Canal de distribucion que supone una ventaja para la empresa calzado Marely

Ventgas Resultados

S No
Distribucién Organizada v
Minoristas Independientes v

Supermercados y tiendas

v
Oftras tiendas similares
v
Ventas Directas
v

Nota: Informacion obtenida de la empresa calzado Marely en € andlisis documental elaborado.

En el cuadro se refleja que los canal es de distribucion son una ventaja para €l tema de calzado, ya que hay
una ata probabilidad de distribucion organizada, asimismo, existen minoristas independientes,
supermercados y tiendas. Ademas, otras tiendas similares y ventas directas.



Tabla3.9

Contrastacion de Hipotesis

Factores de éxito paralaexportacion items Cumple/
No cumple
De4 itemsplanteados .
Demanda cumple con 4 Si cumple
Situacion de De4 itemsplanteados .
Ofertade calzado
Mercado cumple con 4 S cumple
- - De 4 items planteados
Precio de exportacion i |
cumple con 4 Si cumple
Barreras Arancd arias De 7 items planteados 5 |
Barrerasa cumple con 7 cumple
comercio Barreras no Arancelarias De 4 items planteados S I
cumple con 4 cumple
- De 4 items planteados
Medios de transporte i
* cumple con 3 Si cumple
Transporte
logistico De 4 items planteados
Flete cumple con 4 Si cumple
Canales de Canal de distribucion De 3items planteados
TR Si cumple
distribucion cumple con 3

Nota: Informacion obtenida de la empresa calzado Marely y andlisis documental

elaborado.

En la siguiente tabla se observa que los Factores de éxito planteados si se cumpleny se

demuestra que son Factores de éxito parala exportacion.



IV. Discusion
En la actualidad los productores de calzado de dama de la Empresa Marely en

Trujillo se encuentran en una situacion dificil, debido a que su produccion no es
debidamente distribuida a mercados internacionales, de ahi que los productores,
muchas veces pierden en ventas ya que los productos se “sobre stockean” siendo
el volumen de ventas inferior a que invirtieron en la produccion anual. Las
limitaciones que se encontraron fueron la poca informacion que se tenia al
respecto delaregulacion paralaexportacion, los altos costos en que debiaincurrir
la empresa a momento de asesorarse para un potencial proceso de exportacion y
el estudio de mercado sobre el impacto de lamarcaen el extranjero.

Debido a dicha problemética que enfrenta la empresa es que se necesita canalizar
la produccion hacia mercados del extranjero como forma de exportacion y asi
poder aumentar la rentabilidad de la empresa, por tanto, emerge la investigacion
afin de analizar el mercado chileno como una oportunidad para laexportacién de
calzado de damade laempresa Marely Trujillo 2018.

Al iniciar la investigacion, se presentaron algunos inconvenientes tales como el
acceso a registro estadistico de los indicadores de importacion de calzado del pais
de chile en & periodo 2015-2017, sin embargo, se requirieron las autorizaciones
respectivas afin de no entorpecer los fines del trabajo.

A partir de las deducciones analizados, se acepta la hipotesis planteada con
relacion a que El Mercado Chileno es una Oportunidad para la Exportacion de
calzado de damade la Empresa Marely. Trujillo 2018.

Delosresultados obtenidos sobre of ertay demanda, considerando nuestra primera
dimensién, referente a Situacion de mercado obtuvimos que para demostrar si la
situacion de mercado en €l pais de chile es favorable parala empresa de Calzado
Marely en la (Tabla 3.1.) se cumple asi una demanda con tendencia a seguir
creciendo en € pais de Chile y una Oferta Exportable favorable para la empresa
gue le permitira continuar y aumentar sus exportaciones. Lo cual se reafirma con
la investigacion realizada por e autor Nicolas (2014) quien identifico que la
demanda y la oferta exportable son factores de éxito que se encuentran asociados

al comportamiento exportador delos empresarios argentinos siendo muy factibles



y féciles de identificar. También sefidla que en la actualidad han mejorado las
exportaciones y han contribuido al crecimiento de los empresarios.

De los resultados obtenidos en la (tabla 3.4) 1a empresa Marely obtuvo que delos
7 items planteados sobre demostrar si las barreras arancelarias benefician la
exportacién de calzado cumple con los 7 items lo cual demuestras que existe una

alta probabilidad de exportar de manera segura con un menor riesgo de pérdida.

Delosresultados obtenidos en la (tabla 3.7) laempresa Marely requiere demostrar
s el transporte logistico beneficiala exportacion de calzado de dama, en donde se
observa que € transporte es original e innovador, lo cua genera muchos
beneficios y preferencias de Mypes, lo cual nos ha permitido adaptarse en €
mercado y asi tener una mayor participacion internacional y poder obtener

preferencias de |os clientes.

De los resultados obtenidos en la (tabla 3.8) la empresa calzado Marely obtuvo
gue de los 5 items aplicados sobre identificar los canales de distribucion parala
exportacion de calzado de dama de la empresa marely cumple con los 5 items, o
cual demuestra que los canaes de distribucion son una ventagja para exportar el
calzado, ya que existe una ata probabilidad de una buenadistribucién. Lo cua se
reafirma con lo investigacion realizada por € autor Bautista (2013), quien
mediante su investigacion factores que intervienen en e éxito de las
microempresas que exportan del sector terciario del municipio de Arauca hizo
enfasis en los canal es de distribucion como principal factor de éxito paralas micro
empresas del municipio de Arauca del sector terciario que tienen 5 afios de ser
creadas. El 60% de indicadores de importacion de calzado del pais de chile
refieren que parte de su éxito es gracias a la identificacion de los canaes de
distribucion. Por lo tanto, los canales de distribucion son un factor de éxito para
las empresas porque permite aumentar la produccion, los ingresos y reduce los
costos.

Por lo tanto, si se logra una buena produccion y una buena distribucién a los
mercados internacionales, las empresas chilenas optaran por llevar més
volUumenes de calzado de dama, en donde la rentabilidad de la empresa aumentara
por laconfianzay € liderazgo, |o cual € pais de chile ser4 una oportunidad para

la exportacion.



V. Conclusiones

Seidentifico la situaciéon del mercado chileno en la tabla 3.2 concluyendo que es
un factor clave para la exportaciéon de calzado de dama de la empresa Marely
Trujillo 2018

Asimismo, en latabla 3.4 se demuestra que las barreras Arancelaria benefician a
la exportacion porque entre Pert y Chile existe un acuerdo comercial importante
parala exportacion de calzado de dama de laempresa Marely.

Por otro lado, en latabla 3.7 € transporte logistico beneficia la exportacion de
calzado de dama de la empresa Marely a mercado chileno, porque es origina e
innovador por o que generamuchos beneficios y preferencias, 1o cua ah permitid
adaptarse en el mercado.

En la tabla 3.8 los canales de distribucion son un factor determinante para la
exportaciéon de cazado de dama de la empresa Marely, porque hay una ata
probabilidad de distribucién organizada.



VI. Recomendaciones

A los empresarios se les recomienda:

6.1. Aprovechar € incremento de la demanda de calzado en €l pais de Chile, buscar
nuevos clientes, obteniendo una mayor participacion en el mercado internacional
aumentando |a oferta exportable de la empresa calzado Marely y de esta manera

obtener mayores ingresos.

6.2. Buscar otras instituciones con las que pueda tener relaciones institucionales
gue también faciliten € proceso de exportacion y la busgueda de nuevos mercados
para que la empresa calzado Marely pueda dar a conocer su producto en otros

paises.

6.3. Implementar nuevas caracteristicas que puedan mejorar la calidad del calzado
manteniendo la originalidad e innovacion que es por |o que caracterizala empresa
calzado Marely

6.4. Mantener e nivel de confianza que se tiene con los proveedores y seguir

teniendo su preferencia como clientes.

A futuras investigaciones se recomienda:

Redlizar estudios explicativos con disefio pre experimental donde se aplique

estrategias para exportar calzado a diferentes paises.



VIl.  PROPUESTA

Propuesta para consolidar € mercado chileno como una oportunidad parala exportacion
de calzado de dama.

7.1 Fundamentacion
Laempresa Marely, productora de calzado de dama se caracteriza por su experienciade
produccion y comercializacion a mercado nacional, cumpliendo con los estandares de
calidad en cuanto a su nivel de producto; si bien es cierto yaexportaal pais de Ecuador
Se conoce que existen otros paises demandantes de dicho producto es por ello que su
perspectiva a mediano plazo es dirigir su producto al pais de Chile. Paracumplir con
esta nueva perspectiva y después de una evaluacion se ha encontrado que € areade
almacenamiento es pequefia para trabajar volumenes grandes de produccion, lafaltade
tecnologia en cuanto a maguinarias y conocimientos de inteligencia de mercados son la
razon por la cual hasta el dia de hoy no se ha expandido a demas paises. En este sentido
se presenta una propuesta de trabgjo con lafinalidad de consolidar la exportacion al pais
de Chile.

7.2 Informacion de la empresa

7.21 Aspectosgenerales
Laempresa Marely se encuentraen e distrito de El porvenir- Trujillo el
cua fue creadaen e afio de 1983 con la creacion de calzado de dama, se
caracteriza por su experienciaen e mercado nacional, ofrece en su cartera
de productos variedades, de acuerdo al gusto del cliente.

722 Mision
Desarrollar, producir y comercializar productos de vanguardia de éptima
calidad, creando un ato valor paralos clientes, proveedores.

7.3 objetivo general

Consolidar la exportacion a pais de Chile.

7.3.1 Objetivos especificos

O1Megorar lainfraestructura de logistica interna.
Oz Innovacion en tecnologia de la maguinaria.

Os Desarrollar capacidades en inteligencia de mercado.



Tabla7.4

O1 Mgorar lainfraestructura delogistica interna.

Estrategia Acciones Responsables Fecha Presupuesto
Ampliar la Desarrollar la  Gerente Abril 2019 §/.140,000
infraestructura  infraestructura  Generd
delaempresa fatanteenla
empresa
Marely
Tabla7.5
O2 Innovacién en tecnologia de la maquinaria.
Estrategia Acciones Responsables Fecha Presupuesto
Financiamiento -Comprade Gerente Mayo 2019 §/.240,000
Bancario INsuMos Generd
-Comprade
maguinariasy
equipos
Tabla7.6
Os Desarrollar capacidades en inteligencia de mer cado.
Estrategia Acciones Responsables Fecha Presupuesto
Financiamiento -Comprade Gerente
. L Julio 2019 240,000
Bancario maquinarias Genera
para coser
suelas
-Comprade
maguinarias
para pegar

cazados
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Anexo N° 01

Matriz de consistencia:

ANEXOS

Titulo Problema de investigacion objetivos hipétesis Variables Definicion Definicion | indicadores | Escalade
conceptual operacional medicién
El mercado | ¢es el | Objetivogeneral: Analizar el mercado | El mercado La exportacion | Las Demanda
chileno mercado chileno como una oportunidad para la | chileno es una es e régimen | exportaciones | Oferta  de
como chileno una | exportacion de calzado de dama de la | oportunidad aduanero € cud | seran calzado
oportunidad | oportunidad | empresa Marely. Trujillo 2018 para la es aplicable alas | analizadas peruano
para la | para la| Objetivos especificos: ldentificar la | exportacion de mercancias que | mediante un | Precio de
exportacion | exportacion | situacion del mercado chileno para la | calzado de dama Se encuentran en | instrumento | exportacion
de calzado | de calzado | exportacion de calzado de dama de la| de la empresa libre de guia de| Bareras
de dama de | de dama de | empresa Marely. Marely. Trujillo | Exportacion | comercializacion | analisis Arancelarias | Razon
la empresa | la empresa| Demostrar si las barreras arancelarias | 2018 el cual salen de | documental Barreras no
Marely. Marely. son un factor para la exportacion de su &rea aduanera, Arancelarias
Trujillo Trujillo calzado de damadelaempresaMarely. para su consumo Medios de
2018 2018? Proponer estrategias para viabilizar la y uso definitivo Transporte
exportacion de calzado de dama de la en € exterior. Flete
empresa Marely al mercado chileno. (Promperu, Canal de
2012) Distribucion




Anexo N° 02

El Mercado Chileno como Oportunidad para la Exportacion de calzado dedama dela

Empresa Marely. Trujillo 2018

Analisis Documental de la Exportacion del mer cado de Chile
Objetivo: Analizar el mercado chileno como una oportunidad para la exportacion de

calzado de dama de la empresa Marely Trujillo 2018

Guiade Andlisis Documental

DIMENSIO | Situaciéonen La Situacion a Fuente
NES empresa nivel nacional
SITUACIO http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/fi
N DE chapal GUIA%20DE%20M ERCADO%20
MERCAD DE%20CHILE.PDF
O http://www.siicex.gob.pe/siicex/porta
ISES.asp? page =160.00000
Demanda
https://www.promperu.gob.pe/
Ofertade
calzado http://www.trademap.org/Index.aspx
peruano
) http://www.sunat.gob.pe/exportaFacil/
Precio de
Exportacion
BARRERA http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal 5
SAL ES.asp? page =160.00000
COMERCI
O https://www.promperu.gob.pe/
Barreras
Arancelarias http://www.trademap.org/Index.aspx
Barreras no
Arancelarias http://www.sunat.gob.pe/exportaFacil/
TRANSPO

RTEY




LOGISTIC
A
Medios de
Transporte
Flete

CANAL
DE
DISTRIBU
CION

Canal de
Distribucio
n

http://www.siicex.gob.pe/s

icex/portal 5SES.asp? page
=160.00000
https://www.promperu.gob.

pel

http://www.trademap.org/In

dex.aspx

http://www.sunat.gob.pe/ex
nartaFacil/
https://www.promperu.gob.pe/

http://www.trademap.org/Index.a
SpX

http://www.sunat.gob.pe/exporta
Facil/




Anexo N° 03
Instrumento: Guia de andlisis documental de la situacion de mercado, las barreras
arancelarias, transportey logisticay €l canal dedistribucién
Ficha Técnica
Nombre Original: guia de analisis documental de la situacion de mercado y las barreras
arancelarias
Autora Maceda Silva Kristim Anabella Obtenido de SIICEX, PROMPERU,
TRADEMAP, MINCETUR
Procedencia: Trujillo, Pert
Duracion: Aproximadamente de 40 a 60 minutos
Aplicacion: Reportes de paginas institucional es acerca de la situacion de mercado, barreras
al comercio, transporte y logistica, y cana de distribucién
Materiales: Hojas de respuestas
Puntuacién: calificacion computarizada

Administracion: Tipo cuadernillo



