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Resumen

Este estudio tuvo como objetivo evaluar el perfil de mercado mexicano para la
competitividad de la compafiia Lantana para la exportacion de calzado trujillano — 2018, con
la intencion de contribuir en el crecimiento empresarial a Lantana, sea asi competitiva en el
mercado mexicano y pueda ver cuales son los requisitos que se tiene al entrar a este mercado.
Para que esta investigacion sea posible, se necesitd aplicar instrumentos; como la ficha de
analisis documental, que aportd para la investigacion del mercado mexicano para identificar
las caracteristicas principales que se necesitan para la exportacion de calzado y saber si
Lantana cumple con estos requisitos. Se utiliz6 una guia de entrevista cerrada a los
trabajadores, para identificar el nivel de competitividad de la empresa, teniendo un 54.64%
de nivel de competitividad media poco eficiente. Este estudio es no experimental, descriptiva
y transversal. Llegando a la conclusion que Lantana cumple con los requisitos para poder
ingresar al mercado mexicano con un 54.64% de competitividad nivel medio. Por lo tanto,

se comprobd la hipotesis planteada en el estudio.

Palabras clave: Perfil de mercado, Competitividad.

Abstract



The objective of this research is to determine the profile of the Mexican market for the
competitiveness of the Lantana company for the export of footwear Trujillano - 2018, with
the intention of contributing to Lantana's business growth, thus being competitive in the
Mexican market and being able to see which are the requirements that you have when
entering this market. For this investigation it is possible, it was necessary to apply
instruments; as the document analysis sheet, who contributed to the Mexican market research
to identify the main characteristics needed for the export of footwear and to know if Lantana
meets these requirements; which was achieved by the Lantana company these requirements
for the Mexican market. It was possible to use a closed interview guide to the workers, to
identify the level of competitiveness of the Lantana, having a 54.64% level of average
competitiveness not very efficient. This research is Non-experimental, Descriptive and
Transversal. Reaching the conclusion that Lantana meets the requirements to enter the
Mexican market with a 54.64% average level of competitiveness. Therefore, the hypothesis raised

in the study was verified.

Keywords: Market profile, Competitiveness.
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Introduccién

1.1.Realidad Problematica
Se encuentra una industria del calzado peruano de mucho potencial, tiene como mercados

de destino de exportacion; Estados Unidos, Chile, México, Ecuador, Bolivia, Colombia y
Venezuela. Aduanas — Prompex (2017).

Los principales productos que se requieren para exportar son; calzado de seguridad
industrial, militar de cuero, calzado urbano de cuero dama, caballero y nifio, etc. Aduanas
(2017).

Segun Shoes from Mexico, el pais mexicano se encuentra posicionado dentro de los 10
primeros puestos en produccion de calzado a nivel mundial, la exportacion de calzado en los
altimos 5 afios ha incrementado en un 6%, , llegando a exportar mas de 260 millones de

pares de zapatos.

Segun Prompex (2017) Peru cuenta con muchas ventajas para entrar en el mercado de
calzado a nivel internacional, proceso de estandarizacion y modernizacion con el 1ISO 9000,
mano de obra capacitada y con creatividad y presionados con la reduccion de costos. Se tiene
también un portafolio amplio de materia prima en proveedores y con mucho potencial en

cuero nativos, agradeciendo a la biodiversidad que se tiene en Peru.

Prompex (2017) hace referencia que las oportunidades comerciales que se tiene en cuenta,;
de primera instancia son los acuerdos comerciales que se tiene con México y otros paises,
reduccién de impuestos y la cancelacion de aranceles aduaneros; posibilidades de poder
atender otro mercado fuera del espacio latinoamericano.

La internacionalizacion de empresas peruanas en el rubro de produccion de calzado, es
ayudado con la inclusion de calzado en el ATPDEA. Los acuerdos que se tienen con
empresas proveedoras extranjeras via insumos con un alto valor agregado.

Prompex (2017) nos indica que teniendo en cuenta estas virtudes como pais productor de
calzado de cuero, se encuentra una situacion de conflicto; como inicio de esta situacion se
encuentra una falta de una imagen internacional como productor y a su vez como exportador
de calzado de cuero, no existen mecanismos adecuados para un buen uso de la fauna.

No existe una capacidad de exportacion en las empresas productoras peruanas de calzado de
cuero, siendo asi informales la gran mayoria, estas no son ayudadas por los canales de

comercializacion al extranjero. Se requiere mejorar en la capacitacién de disefio y



produccion del calzado, ya que la orientacion viene de afuera la moda y todas las
alineaciones sociales y culturales.

Las amenazas que puedan existir a raiz de esas desventajas presentadas, es el
aprovechamiento de este mercado insatisfecho por otros paises o0 empresas extranjeras.
Prompex (2017).

Sin embargo, existe opciones de paises destino para poder comercializar este tipo de
producto; como México quedando en el tercer puesto de pais destino donde hay demanda
insatisfecha de calzado. TradeMap (2016).

Se tiene un acuerdo bilateral comercial con México, entra en vigencia el 1 de febrero de
2012; este acuerdo comercial ayuda a las exportaciones que se puedan hacer a este pais, Si
se habla de producto calzado se encuentra un bono agregado anual libre de arancel de
doscientos mil pares, si es que el monto excede dicho bono tendré el arancel que corresponda
segun el programa de eliminacion arancelaria. AcuerdosComerciales.gob (2017).

La industria del calzado en la zona de la Libertad tiene un movimiento econdmico alrededor
de trescientos millones de soles, y mas de cuatro mil quinientas empresas, se indica que solo
el 7% de las MYPES son capacitadas y el 98% tiene un alcance de 30 pares en
comercializacion, segun Diego Vega (2015).

La compafiia Lantana se dedica a fabricar y comercializar calzado de cuero para dama,
siendo utilizado el cuero nacional e italiano para una mayor comodidad y calidad al cliente.
Cuentan con un ERP, teniendo como areas; logistica, produccion, recursos humanos y
ventas.

El proceso de esta fabricacion de calzado, es la siguiente: como primer paso se realiza el
corte; medidas y tiempo correcto, seguido del aparado y como paso siguiente el armado;
donde se pone toda la creatividad y por ultimo el alistado y empaquetado; teniendo su propio
disefio de empaquetado con el nombre de su marca.

La feria internacional de la industria del calzado provoco una reunion de la mejor oferta
exportable de la zona de la Libertad, cuentan con el apoyo del Gobierno Regional de La
Libertad (GRLL), el cual enfoca todo su interés en la expansion internacional. La Republica
(2017).

La compafiia Lantana, fue parte de este evento grande que se realizd que a través de
MINCETUR obtuvieron una asistencia técnica sobre los costos de exportacién. No solo se
vio beneficiada en conocimiento sino también, con ingresos adicionales como la adquisicion

de calzado por parte de la compafiia, generando una utilidad de diez mil soles
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aproximadamente, estos calzados fueron adquiridos por compafiias chilenas y espafiolas;
como por ejemplo, Casa Laporte Spa y Comercial APS S.A. La Republica (2017).

La gran ventaja de Lantana fue la produccién de calidad de sus calzados, ya que se
diferencian por utilizar como insumos primordiales como el cuero certificado 1SO 9001 y
estos calzados son fabricados en 80% a mano.

Segln Tu Regidén Informa (2018) La Gerencia Regional de la Produccidn organizo un evento
en el cual se convoco al publico interesado en escuchar el caso de éxito del empresario de
Lantana, Diego Vega Lizarraga.

Se detallo el progreso de la compafiia desde noviembre 2015; donde se comentd la dificultad
el trayecto de la creacion de Lantana, ya que tuvo que liquidar la empresa de sus padres y
poder posicionar la nueva marca en el mercado local e internacional. Tu Region Informa
(2015).

Actualmente, cuenta con 3 tiendas en Trujillo, los cueros utilizados provienen de Lima y
otros importados de Colombia, México, Italia, entre otros. El ultimo evento donde aparecio
Lantana fue en “I'V Rueda de Negocios” del Ministerio de la Produccion. Diego Vega (2015)
Por ello se formuld el siguiente problema ¢Cual es el perfil del mercado mexicano y

competitividad de la empresa Lantana para la exportacion del calzado trujillano — 2018?

1.2.Trabajos previos

Castafio y Gutiérrez (2011) su objetivo principal es formar una propuesta que determine la
competitividad de las compafiias del sector comercial del AMCO, se us6 un modelo
propuesta que ayuda a ubicar a la compariia en una escala de competitividad entre 0 puntos
(no competitividad) y 100 puntos (muy competitiva), se llegd a la conclusion que se
encuentra ineficiente el concepto de competitividad que se pueda aplicar a este tipo de

organizaciones en particular.

Rodriguez (2017) tuvo como objetivo analizar la competitividad de Cooperativa Ceprovaje
en la exportacién de quinua al mercado espafiol — 2017, el estudio analizo el comportamiento
de la cooperativa con la competitividad en un 100%, mostrando en ello un promedio de
49.54% siendo baja, lo que hace que la cooperativa no sea conocida y por lo tanto no tenga

mayores clientes.

El siguiente trabajo corresponde a Barios (2011) tiene como objetivo principal reconocer las

competencia esenciales que afectan al crecimiento de la compafiia, se utilizé un cuestionario
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para poder conseguir informacion detallada y directa de los trabajadores; el disefio de dicha
tesis fue descriptiva, usando como muestra a los trabajadores de la compafiia, concluyendo
asi las capacidades esenciales de las compafiias separan también los recursos que, a su vez,

se trasformaran por medio de estrategias en competencias.

Arco (2015) tiene como destino identificar las falencias y problematicas que se tiene en la
industria del calzado Ecuatoriano, busca aportar y dinamizar el sector en cuanto a su
competitividad, para dicha actividad se aplico un instrumento (cuestionario) de 17 preguntas;
su disefio fue transversal y descriptivo. En conclusion existe la necesidad de mejorar

capacidades competitivas frente a la industria de Brasil.

Sanchez (2012) se propuso como prioridad plantear estrategias para mejorar el crecimiento
empresarial, formando otros conceptos de competitividad, a través de tendencias globales,
por esta razdn se plantea competencias, capacidades y habilidades para generar
competitividad, con ello se lleva una encuesta en la cual se podra aplicar a los usuarios e la
compaiiia. Se concluye que se mostraron indicadores para ayudar a las compafias pequefias

y medianas.

Segun la Revista Ciencia y Tecnologia (2016) presenta una investigacion sobre tecnologia
de informacion y su influencia en la competitividad de MYPES de calzado del porvenir,
tiene como resultado la afirmacion de la importancia de la tecnologia y comunicacion estas
MYPES para desarrollar una competitividad de nivel y asi se cree el incremento de ventas y
situacion econdémica. Concluyendo que las MYPES de calzado trujillano constatan el valor
que tiene las TICs y como el uso de estas herramientas puede beneficiar a sus procesos

productivos administrativos, financiero, etc.; provocando una ventaja competitiva.

Buendia (2018) anuncia en revista Analisis Econdmico; la posicion de la ventaja competitiva
en el crecimiento econdmico de los paises; los economistas presenta una preocupacion por
la prosperidad de la naciones eso ha llevado diversas teorias que detallan por que ciertos
paises son mas competitivos que otros. Este trabajo hace una breve revisién de teorias

estudiando fuentes de ventaja competitivas de las naciones.

Valencia (2017) pronuncia en Cimexus; la competitividad entre las empresas exportadoras
ha creado la necesidad de la innovacion en las estrategias competitivas para seguir teniendo
presencia en los espacios comerciales internacionales. Concluyendo que las compafiias

persiguen mejor entendimiento sobre la competitividad, factores que determinan y los
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indices que la miden, es necesario validar modelos que interrelacione factores e indices de

la competitividad.

Cordova (2017) anuncia en Universidad Cesar Vallejo; el objetivo de esta investigacion
hallar la influencia del marketing mix en la competitividad de la empresa F45 E.I.R.L, se
Ilevo a cabo un cuestionario de 24 preguntas a los trabajadores, obteniendo el resultado de

que existe una influencia positiva media del marketing mix en la competitividad.

Chudyk (2018) especifica en revista Cientifica Estudios e Investigacion; el Impacto de las
variables econdmicas, psicol6gicas y de marketing en los consumidores de la Ciudad de
Encarnacidn-Paraguay; describe el comportamiento del consumidor a través de modelos que
se basan en la psicologia economica y marketing mix, y se identifica que algunas de ellas

posee mayor influencia en la competitividad.

Meléndez (2018) describe en Red Internacional de Investigacion en Competitividad,
competitividad urbana y competitividad empresarial; este estudio esta basado en el modelo
del IMCO, enfocado en el desarrollo de la dimension de competitividad urbana, los
resultados presentan un espacio e acciones de planeacion, reflexion y la creacion de politicas

urbanas.

Fayos (1994) en Estudios Turisticos; competitividad y calidad en la nueva era del turismo;
concluye que la industria turistica vive un momento crucial de su desarrollo, donde la
rentabilidad social y privada exigen la competitividad en productos y lugares turisticos en

un espacio de preocupacion por impactos sociales, economicos y medioambiente.

Ahumada (2016) estrategia para el desarrollo de competitividad en empresas de base
tecnoldgica; hay una necesidad de una valoracion de activos intangibles hace obligatorio el
disefio de estrategias con base en el conocimiento, se plantea establecer elementos que
desarrollen capacidades que fortalezcan el conocimiento a través de sistemas de

informacion, innovacion y competitividad.

Zamora (2015) describe en Contaduria y administracion; pasar por aduanas es un acto

obligatorio para aquellos agentes que busca un tacto con el comercio exterior, resulta de
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suma importancia y prioridad que las aduanas briden como facilitadores de este proceso
comercial aportando seguridad y garantia de entrega de la mercancia lo cual conlleva una
optimizacién de logistica dando asi un paso importante a loa competitividad.

Prieto (2016); tiene como objetivo hallar la relacion entre la competitividad, ansiedad social
y orientacion motivacional conlleva a la discusion sobre las relaciones de las variables; los
jugadores con mejores notas medias poseen menor ansiedad, a mayor tiempo de dedicacién
en horas semanales al futbol es menor la motivacién orientada a evitar el fracaso y creciente

competitividad.

Mora-Riapira (2015); persigue el analisis de una relacion entre la planeacion estratégica y
competitividad en la Mipymes, concluyendo el positivo resultado teniendo una relacion de

apoyo e influente en el desempOefio empresarial.

Vargas (2016) en Red Internacional de Investigaciones en Competitividad. Las
competencias en el nuevo paradigma de la globalizacién; se hace una verificacion de
conceptos de competencias como una obligacion a los procesos de la globalizacion, se hace
una tipificacion de las competencias para facilitar su medicion; planificacion del

adiestramiento, evolucion potencial, seleccion o promocion de personal.

Diéguez (2015) en CULTUR- revista de cultura e turismo; Analisis de los principales
modelos, que explican la competitividad de los sitios turisticos en el marco de la
sostenibilidad; a partir de los afios noventa se propone diversidad de teorias para el analisis
de la competitividad de los destinos turisticos, el fin de dicho estudio es conceptualizar

principales factores y detectar las virtudes de la competitividad.

Limache (2017) en Revista de Ciencias Humanas y Sociales, concluyendo que el nivel de
capital humano es regular-alto y la competitividad es un nivel bajo, excepto entre funcién

financiera.
Porter (2015) en Grupo Editorial Patria; ventaja competitiva: disefio y mantenimiento de un

desempefio superior; esta ventaja busca introducir la diferenciacion de su negocio mediante

de lo que produce valor para el cliente.
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1.3.Teorias relacionadas al tema

1.3.1.

1.3.2.

Perfil del mercado
Russell, Lane y Whitehill (2005) define el perfil del mercado como el anélisis de una
descripcion demogréafica y pictografica de un espacio comercial de bienes y la

determinacion de cierta informacion econdmica del pais mencionado.
Segun Promperu (s.f) refiere que:
Un perfil del mercado hace referencia a las peticiones que exista para cierto producto

exportable sea indicado como desarrollo del pbi, tendencias del consumidor,

crecimiento de la demanda, etc.
Ruiz (2007):
El perfil del mercado es un bosquejo de una variedad de caracteristicas de un

mercado, donde guarda testimonio de los consumidores y de la competencia

tradicional, estudio general del area economica del pais del destino.

De acuerdo con la teoria, un perfil de mercado es un anélisis demografico, polito,
econdmico, testimonio del consumidor y competidor en otros factores, que traera

beneficios al incremento del comercio.

Competencia Internacional

Subgerencia Cultural del Banco de la Republica (2015) define que:

Hace referencia a un gran nimero de compafiias o individuos que luchan entre si
ofertando un producto servicio a un determinado mercado, enfocados en saciar

necesidades y preferencia de los demandantes de estos productos.

Torres (2012) nos dice que:

La competencia internacional se da en la relacion internacional donde se presenta la
rivalidad entre compariias con el fin de lucrar, teniendo en cuenta el crecimiento y

progreso econdmico de su pais 0 grupos transnacionales, industriales y financieros.

De esta forma la competencia internacional se dice ser la rivalidad existente entre
empresas nacionales e internacional con la finalidad de poder tener mayores

beneficios de lucro.
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1.3.3.

1.3.4.

1.3.5.

1.3.6.

1.3.7.

Mercado
Espacio real donde se produce el intercambio de productos o servicios con

orientacion a demandantes de dichos productos. (Malhotra, 2004, p12).

Mankiw (2004) trata de un grupo donde se encuentro consumidor Yy proveedor de

determinados productos.

Principalmente es un ambiente donde se encuentra individuos dispuestos a comprar

un producto seleccionado.

Exportacion
Es el acto de comercializar producto o servicio en un ambiente internacional, entre

paises y empresas con la finalidad de lucrar. (Daniels y Radebaugh, 2013, p174).
Bancomext (2013) nos dice:

En términos, accion de vender producto o servicio a un mercado internacional

teniendo como socios a paises internacionales.

Formas de exportar
Las dos formas de exportar son; exportacion directa, la empresa tiene iniciativa con

un plan de exportacion teniendo como causas a una contraccion del mercado interno,
consideracion de riesgos comerciales, etc.; la segunda forma de exporta es
indirectamente, es usada mas por empresas no tan formales o sin conocimientos y
experiencia en transacciones a nivel internacional, segin Palan de negocios de

Exportacién Bancomext, (2000).

Ambas opciones de exportaciones; directas o indirectas, son principales e
importantes por tener la intencidn de ingresar a otros espacios comerciales fuera del

marco nacional.

Partida Arancelaria
Segun SUNAT (2017) se dice ser un instrumento fundamental cuando se realiza el

proceso de comercializacion, a través de ello; se conoce el costo del impuesto de

ingreso al pais destino.

Segun Aduanet.gob partida arancelaria de calzado cuero natural es: 6403.99.90.00.

Etiquetado para la exportacion
Segun SIICEX (2009) es necesario saber como sera el etiquetado, debe tener: nombre

comercial, descripcion, origen del producto y lugar de produccion.

18



1.3.8.

1.3.9.

1.3.10.

1.3.11.

Es necesario saber la forma correcta del etiquetado para la exportacién dependiendo

del bien seleccionado a exportar.

Competitividad
Segun Krugman (2008) tiene relacién con una competencia en la que una nacion o
gobierno se esfuerza y crea competencia con otras naciones ofreciendo mejores

producto y servicios.

Nivel de competitividad

Para el Instituto Mexicano la Competitividad (IMCO, 2003) es la capacidad de atraer
y retener inversiones, es necesario que una nacion ofrezca las condiciones necesarias
para maximizar los niveles de competitividad. Los niveles de competitividad son:
Nivel bajo, representado entre los porcentajes de 0- 40%; tiene la obligacion de
actuar con urgencia y elaborar un plan de accion. Nivel medio (41-60%); tiene que
considerar plan de comercializacion y promocion para mejorar su gestion. Nivel alto
(61-100%); realiza una gestion muy eficiente, un verdadero profesional exportador
(Saavedra, 2015).

Calidad de la informacion
Sobre todo, en el comercio internacional, cuando se habla de calidad de informacién

nos ensefa a la “materia prima” para que las acciones en un futuro sean exitosas. Se
tiene que tener el conocimiento de la competencia, conocimiento de barreras y los
riesgos. Se necesita saber buscar los consumidores, saber llegar a los consumidores

y brindarles los mejores servicios para sobresalir en el mercado (Pro México, 2016).

Marketing Mix
Segun Philip Kotler (1996) indica que se trata de un proceso social que conlleva una

administracion, llegando a satisfacer las necesidades o prioridades de los grupos e
individuos creando e intercambiando bienes y servicios. Nos dice también gue son
herramientas que son utilizadas por las empresas para proponer tacticas de

mercadotecnia y poder llegar a los objetivos determinados.

- Producto: Es todo aquello que se conoce como fabricado, tangible nos dice Julian
Pérez (2009).

- Precio: Valor de venta, cantidad de dinero que se da por un producto o servicio,
Philip Kotler (1996)
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1.3.12.

1.3.13.

1.3.14.

1.3.15.

1.3.16.

- Plaza: Es un plan eficiente de como conducir al producto o servicio hasta el
cliente. Philip Kotler (1996).
- Participacion de Ferias: Exposicién comercial definido asi por Giménez (2003)

Gestion del Mercado

Pro Mexico (2016) una agresividad de promocion sefiala el éxito en el mercado
exterior. Una buena logistica es desarrollada por socios seleccionados y mercados
seleccionados. .

Ingenieria Comercial y Financiera

Pro México (2016) para alcanzar una buena competitividad dentro del mercado
internacional, se tiene que hacer un buen uso de herramientas que permitan reducir
costos, estar antes de la llegada de la informacion, tener una buena imagen dentro del

mercado Yy ser eficientes.

Politico Legal
Segun SIICEX (2017) México cuenta con una gran capacidad para hacer tratos y
negocios con una magnitud a la vez de apertura comercial. Es evidenciada mediante

los acuerdos comerciales existentes.

Teniendo en cuenta el acuerdo comercial con Perud; se firmé el 6 de abril del afo
2011 y entro en vigencia el 1 de febrero del 2012. Se tiene como compromisos

principales: comercio de bienes y servicios e inversion.

Econdmico
SIICEX (2017) nos indica que México pertenece al puesto numero dos en las
economias mas grandes a nivel Latinoamérica, después de Brasil. Este crecimiento

econdmico se debe a las grandiosas exportaciones que se ve en el sector de petroleo.

El aspecto principal para realizar tratos comerciales, es que la base de estos negocios
son las relaciones personales. Es por ello, que se muy necesario la inversion de

tiempo y recursos para poder construirlas.

Socio Cultural
El aspecto principal para realizar tratos comerciales, es que la base de estos negocios

son las relaciones personales. Es por ello, que se muy necesario la inversion de

tiempo y recursos para poder construirlas. SIICEX (2017).
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1.3.17.

1.3.18.

1.3.19.

1.3.20.

1.3.21.

1.3.22.

1.3.23.

Tecnoldgico

México cuenta con una gran modernizacion desde programas virtuales para un
crecimiento comercial y econémico a nivel nacional, hasta llegar en herramientas y
productos de primera, especializdndose en estudiar estas necesidades y ejecutar la

accion y creacion de nuevas herramientas tecnoldgicas. SIICEX (2017).

Ambiental

La ciudad de México cuida mucho la salud de sus habitantes, es por eso que siempre
cuenta con impuestos a proteccion ambiental y a su vez programas de ayuda a la
limpieza ambiental. SIICEX (2017).

Tecnologia e Innovacion
Es el medio donde se plasma ideas convirtiéndose en procesos o servicios que ayudan

al humano a tener vida con facilidad. Hidalgo (1997)

Porter (1990) habla sobre la innovacion como un elemento clave que hace importante
a la competitividad.

Calidad

Son todas las caracteristicas de un producto o servicio que estan basadas en la
necesidad del cliente provocando la satisfaccion total en el consumidor Joseph M.
(1990).

Capacidad Exportadora
Segun PromPeru (2017) es una cualidad en la gestion que se tiene en una empresa
para poder exportar y de esa manera aprovechar las oportunidades que se presentan

en el mercado internacional.

Recursos Humanos
Es un conjunto de todas las politicas y/o practicas que sean necesarias para dirigir los
aspectos sobre los cargos de gerencia, los cuales son relacionados con personas o

recursos Chiavenato (2009).

Conocimientos de las barreras y riesgo
Hacen referencia a las restricciones, impedimentos y/o dificultades que se tienen en

la entrada o ingresos de productos al mercado destino.
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1.3.24. Conocimiento de su sector
Se trata de un conjunto de actividades productivas o comerciales, siendo asi partes
que resultan ser de la division de la actividad econdmica. EconomiaPedia (2012).

1.3.25. Conocimientos de las diferencias culturales
Comprension de la existencia de variedad de culturas y tradiciones que se tienen

presentes en el momento de presentar un producto o servicio al mercado.

Enciclopedia de conceptos (2008).

1.3.26. Conocimiento de competencia
La comprension de esfuerzos sobre la calidad de un producto o servicio buscando la
preferencia del consumidor, intentando que una de ellas sea la beneficiada y otra
perjudicada. Enciclopedia de conceptos (2008).

1.3.27. Conocimiento de costes de importacion y comercializacion
Siendo asi el precio original mas todos los gastos realizados para poner el producto

importado en dicho almacén. Revista de Investigacion UNMSM (2014).

1.3.28. Gestion Financiera
Son todos aquellos procesos que trata de conseguir, darle mantenimiento y y hacer
uso de ello sea fisico u otros medios no fisicos Hector Faestin (2011).
1.4.Formulacion del problema
¢Cudl es el perfil del mercado mexicano y competitividad de la empresa Lantana para

la exportacion del calzado trujillano — 2018?

1.5.Justificacion del estudio
1.5.1. Conveniencia: Este trabajo sustenta su importancia en que esta sera beneficiosa para

la empresa de calzado trujillano Lantana, para la futura exportacion de su producto

al mercado mexicano, teniendo conocimiento acerca de la competitividad. Esto
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servird como modelo para las deméas empresas logrando generar la posibilidad de
exportar sus productos. Siendo un aporte para el progreso de la economia de nuestro
pais.

1.5.2. Responsabilidad social: Este proyecto beneficiara a los trabajadores, ya que la
produccion aumentard, convirtiéndose un trabajo estable para ellos. Por otro lado, al

aumentar la produccion de calzado originara mayor empleo para la poblacion.

1.5.3. Implicancias practicas: Esta investigacion colaborard a describir el nivel de la
competitividad de la empresa Lantana, con la finalidad de que la administracion

pueda mejorarla para realizar exportacion al mercado mexicano.

1.6.Hipotesis
El perfil del mercado mexicano es accesible y la competitividad de la empresa
Lantana es de nivel medio para la exportacion del calzado trujillano — 2018.

1.7.0bjetivo

1.7.1. Objetivo General:
Determinar el perfil del mercado mexicano y la competitividad de la empresa

Lantana para la exportacion del calzado trujillano — 2018

1.7.2. Objetivo Especifico:
O1. Analizar el perfil del mercado mexicano para la exportacion de calzado
trujillano.
02. Identificar el nivel de competitividad de la empresa Lantana.
03. Proponer estrategias para incrementar la competitividad para la

exportacion del calzado trujillano al mercado mexicano.
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2.1.

Meétodo

Disefio de investigacion:
No Experimental - Transversal descriptiva.

2.1.1. Investigacion No Experimental: Dado a que se trata de un estudio en la que
no se ha tocado con intencion las variables, por lo tanto, se tuvo en cuenta el
analisis en un contexto natural, para luego analizarlos. (Hernandez, Fernandez
y Baptista, 2014, p. 58).

2.1.2. Investigacion Transversal: Su intencion es explicar variables y estudiar el
rango de estas en un tiempo determinado. En otras palabras, es como “hacer
una foto” de una situacion que esta pasando (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2014).

2.1.3. Investigacion Descriptiva: Su objetivo es captar las propiedades y perfiles
de individuos, grupos y/o asociaciones u otra anormalidad que se pueda
someter a un estudio. Pretenden recopilar informacién de una manera
independiente 0 en grupo sobre las definiciones o variables (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014).
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2.2.  Variables, Operacionalizacion:

M: Empresa Lantana
O1: Perfil del mercado mexicano.

02: Competitividad
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Escala de

Variables Definicién Conceptual Definicién Operacional Dimensién Indicadores
Medicién
. -Tratado de libre
Seglin Promper( el perfil ~ Politica Legal .
comercio.
del mercado consta sobre
las exigencias para exportar .
L g P P -Tendencias de
RUSSB”, Lane yWhItehl” (2005) un producto con
- - e consumo.
Significa el analisis econémico, dimensiones Social Cultural
demogréafico y psicografico de los - politico- i .,
g y psicog como: politico-legal, social, -Poblacién
habitantes de un determinado pais. econémico, tecnolégico y
ambiental se analizaran Riesgo pais de
Perfil del mercado , -
estos factores a través de la Mexico. Ordinal
Mexicano técnica Econémico
e -Crecimiento del
de analisis documental
- PBI
utilizando como
instrumento
la guia de analisis .
o Barreras arancelarias
documental. Tecnoldgico .
y no arancelarias
) Normas de
Ambiental

etiquetado




Definicion

Variables Definiciéon Operacional Dimension Indicadores Escala de Medicién
Conceptual
-Tecnologia e
innovacion
Gestion  Industrial y
Desarrollo Tecnol6gico -Calidad

Eza lacompetencia de -Capacidad exportadora

compafifa que permite

que Brosper?e y cgntinue -Recursos humanos.

con sus  ventajas -Conocimiento de las

comparativas, que barreras y riesgos
Es la aptitud de una puedan equilibrar - Conocimiento de su
compafifa para lograr " . . buen  clidad de la informacion  sector

-2 posicionamiento en el
una - POSICION o iente socio - Conocimiento de las
competitiva econémico. se mide a diferencias culturales
beneficiosa AU raves czie Gestién imi
Competitividad ~ permita la obtencion |-\ = . y Desarrollo - Conocimiento de la Nominal
de un  cumplimiento Tecnoldgico competencia
- .~ informacion, Marketing Marketing Mix -Precio

competencia” (Rubio Mix
& Aragoén, 2006). -Plaza

, Gestion del mercado, e
Ingenieria  financiera
mediante un test al
duefio y administrador y
a los trabajadores de que
conforman la empresa
Lantana

- Participacion a ferias

Gestion del mercado

-Trabaja con socios
seleccionados.
-Interaccién con
proveedores.

Ingenieria  Comercial
financiera

y

- Conocimiento de
costes de importacion y
comercializacion.

-Gestion Financiera

Nota: Dimensiones e indicadores de perfil del mercado mexicano segun (Promper()

Dimensiones e indicadores de competitividad segun (Pro México, 2016).



2.3. Poblacion y muestra:
2.3.1. Poblacion y muestra 1:

Registros estadisticos de los indicadores de la variable “perfil del mercado mexicano”
en el periodo 2015-2017.

2.3.1.1. Criterios de inclusién:

Los documentos relacionados al mercado mexicano.

2.3.1.2. Criterios de exclusién:
Los documentos que no estan relacionados al mercado mexicano.
2.3.2. Poblacion y muestra 2:

Para la aplicacion de la guia de entrevista cerrada N°01 participd como poblacion el

duefio de la empresa.
2.3.2.1. Criterios de inclusion:

El fundador de la empresa quien cumple la funcion de Administrador.
2.3.1.2. Criterios de exclusion:
Todo aquel que no conozca temas administrativos pertenecientes a la

empresa.
2.3.3. Poblacién y muestra 3:

Para la aplicacion de la guia de entrevista cerrada N°02 participaron como poblacién

todos los trabajadores de la empresa Lantana conformado por 8 personas.
2.3.3.1. Criterios de inclusion:

Los obreros y jefes de area con un minimo de 1 afio laborando en la

empresa Lantana conformado por 8 personas.
2.3.3.1. Criterios de exclusion

Todas las personas que no laboran en la empresa Lantana.
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2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos, validez y confiabilidad

Técnica Instrumento
Analisis documental Guia de analisis documental
Entrevista Guia de entrevista cerrada

2.4.1. Andlisis documental: Se utilizara esta técnica e instrumento para la recoleccion
de datos de los registros estadisticos de los indicadores de la primera variable “perfil del

mercado mexicano”.

2.4.2. Entrevista: Se utilizara la técnica de la entrevista aplicada con el instrumento de
guia de entrevista cerrada, la primera con 39 preguntas y la segunda con 8 preguntas,
cada guia de entrevista cerrada para una poblacion especifica. Las cuales nos permitiran
medir la segunda variable “Competitividad” ya que estos han sido basados en los

indicadores de dicha variable.

2.5 Métodos de analisis de datos
El estudio tiene un andlisis estadistico descriptivo, en donde se utilizan tablas y graficos.
2.6 Aspecto ético

Los datos mostrados en la informacion son veraces, se evitaron todas las
manifestaciones de plagio de la informacidn, se acaté la posicion intelectual de cada uno

de los autores que se ha citado.

30



Resultados

3.1.0bjetivo 01: Analizar el perfil del mercado mexicano para la exportacion de calzado

trujillano.

Tabla N° 3.1: Perfil del mercado mexicano para la exportacion de calzado trujillano.

Indicadores

Descripcion

Tratado de libre comercio

Tendencias de consumo

Crecimiento de la poblacion

Riesgo pais

Crecimiento del PBI

Se firmd en Lima el 6 de abril del 2011 y entro en vigencia el 1
de febrero de 2012

Las ciudadanas de México se han acercado mas al consumo de
calzado, en cuanto a calidad y méas exigencia. Cerca de 41 mil
500 zapaterias existen en todo el territorio nacional.
Actualmente se indica que el consumo de calzado de cuero en
Meéxico tiene un aproximado 100 millones de pares anuales, lo
que hace referencia que cada mexicano compra en promedio 1.6
pares al afio, dato que es aun bajo comparado con otras
economias donde el consumo promedio ronda entre los 3 y 6
pares. Las ventas de zapatos para dama representan el 38% entre
el total del mercado, mientras que los varones es de 42%, es
decir, los varones adquieren menos calzado pero a un precio
mayor que el de las mujeres. Actualmente, el calzado de cuero
representa el 65% de los consumos, el calzado de plastico 20%,

y el calzado textil 15%.

La poblacion en México durante el afio 2017 estuvo dividida en
64 311 945 hombres, 64 851 331 mujeres la cual dio un total de
129 163 276 habitantes.

El riesgo pais de México durante el afio 2017 fue de 183

puntos.

El PBI anual en México en el afio 2017 alcanzo en
1.149.919M. $, el cual tuvo un crecimiento de 2,0%.
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México otorgara un bono agregado anual libre de arancel de
Barreras arancelarias 200,000 pares. Si es que el monto excede, dicho bono
prevalecerd el arancel que corresponda al programa de

eliminacién de aranceles.

Para ingresar al mercado mexicano, ciertos productos necesitan
de una licencia de importacion. El organismo a cargo de la
_ emision de la licencia de importacion es la Secretaria de
Barreras no arancelarias ] ) ) N )
Economia. Se requiera, ademas, certificado de origen para que
el exportador pueda acceder la tasa preferencial de importacion

del Acuerdo de Integracion Comercial Peru - México.

En cuanto a calzado se pide que:

1. La etiqueta debe estar fija al zapato (cosida, troquelada o
impresa).

] 2. Debe estar en idioma espafiol.

Normas de etiquetado o o .
3. Debe indicarse la composicién del zapato en forma genérica
(corte, forro y suela).
4. Numero de registro del importador.

5. Pais de origen.

Nota: Datos obtenidos de la ficha documental de perfil del mercado mexicano.

La Tabla 3.1 se muestra los indicadores principales del perfil mexicano, que se requieren
evaluar para la exportacion de calzado trujillano, identificadas por el tratado de libre
comercio que entro en vigencia el 1 de febrero del 2012 que permite tener una ventaja al
momento de exportar, la tendencia de consumo que es un aspecto importante si se quiere
llegar al consumidor mexicano dado que cada mexicano compra en promedio 1.6 pares al
afio, por otro lado, en lo que respecta a barreras arancelarias México otorgara un cupo
agregado anual libre de arancel de 200,000 pares. y por ultimo las normas de etiquetado del
calzado que la empresa necesita saber; certificados, permisos, etc. Esta informacion se puede

encontrar en el anexo N° 07.
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3.2.0Dbjetivo 02. Identificar el nivel de competitividad de la empresa Lantana.

Figura 3.1: Indicadores de la Competitividad de la empresa Lantana

Indicadores de la variable competitividad
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Figura 3.1: Datos obtenidos de la guia de entrevista cerrada.

En la figura 3.1 de los indicadores de competitividad se observa que 05 indicadores tienen
menos del 50% de lo requerido, los cuales son: capacidad exportadora, conocimiento de las
barreras y riesgos, participacion en ferias, trabaja con socios seleccionados y conocimiento
de costes de importacion; los indicadores que alcanzaron el 50% fueron: conocimiento de su
sector, conocimiento de la competencia y el indicador de interaccién con sus proveedores,
por otro lado los indicadores que pasaron el 50% fueron: tecnologia e innovacion, calidad,
gestion financiera, gestion del producto, gestién precio y recursos humanos, los indicadores
que valen resaltar son : conocimiento de las diferencias culturales y gestion plaza donde

obtuvieron el 100% , los datos detallados se pueden encontrar en el anexo N° 15.
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Comprobacién de Hipdtesis

Tabla3.2
Puntaje

Indicadores Peso % Obtenido %
Tecnologia e Innovacion 0.0625 6.25 79.2 4.95
Calidad 0.0625 6.25 66.67 4.17
Capacidad Exportadora 0.0625 6.25 33.17 2.07
Conocimiento de barreras y riesgos 0.0625 6.25 16.67 1.04
Conocimiento de su sector 0.0625 6.25 50 3.13

Conocimiento de las diferencias

culturales 0.0625 6.25 100 6.25
Gestion financiera 0.0625 6.25 87.5 5.47
Conocimiento de la competencia 0.0625 6.25 50 3.13
Gestion producto 0.0625 6.25 93.75 5.86
Gestion precio 0.0625 6.25 75 4.69
Gestion plaza 0.0625 6.25 100 6.25
Participacion a ferias 0.0625 6.25 16.67 1.04

Trabaja con socios seleccionados 0.0625 6.25 0 0
Interaccion con proveedores 0.0625 6.25 50 3.13

Conocimiento de costes de importacion 0.0625 6.25 0 0
Recursos humanos 0.0625 6.25 55.5 3.47
Peso ponderado 1 100 425 54.64

Nota: Datos obtenidos dela guia de entrevista cerrada aplicada a la empresa Lantana.

En la tabla 3.2 se observar que la empresa Lantana tiene un porcentaje de 54.64%, la que se
obtuvo de la suma de los 16 indicadores (Anexo N° 15) correspondiente a la variable

competitividad, el cual se ubica en el nivel medio y se considera poco eficiente, por lo cual

se comprueba la hipotesis.



Discusion
Hoy en dia, el rubro de calzado trujillano se encuentra en un crecimiento no tan acelerado,
la gran mayoria de los microempresarios, quienes se dedican a la fabricacién y
comercializacion de calzado son informales, esto detalla la probleméatica de no poder
alcanzar la comercializacion méas alld del territorio nacional. Teniendo con eso varias
desventajas para el desarrollo empresarial que desean alcanzar. La industria de calzado, tiene
2 grandes motores de productores de calzado; por la zona norte se encuentra la ciudad de
Trujillo y por la zona de la costa esta Lima; desconcentrada en los diferentes distritos como;

San Juan de Lurigancho y Lima Norte.

Estas empresas no cuentan con mayor capacitacion en su rubro ni en la comercializacion de
ello; su capacidad de produccion es menor de la demanda en el mercado, sin embargo los
insumos usados de calidad alta reflejan un costo menor, siendo asi una ventaja para ellos. El
calzado peruano es muy valorizado en otros paises, en los ultimos afos ha tenido una
presencia mayor en mercados extranjeros; sin embargo, aun no llegan al punto de satisfacer
completamente. Se debe considerar el crecimiento de valorizacion del consumidor, cada dia
es otra moda, otra calidad, otra imagen, colores, modelos, etc. Esto refleja que se necesita de

una capacitacion constante en este rubro.

La saturacién de mercado es una justificacion adicional al querer exportar el calzado
trujillano. En los ultimos tiempos, se ha visto atacada por las importaciones de zapatos que
tiene un precio por debajo del precio de mercado, esto ha motivado e impulsado a las

microempresarios a querer expandir sus productos fuera de territorio nacional

Tras describir la realidad problematica, la compafiia Lantana, siendo asi una microempresa
que comercializa en el rubro de calzado, enfocada en crecer y expandir sus productos a nivel
nacional e internacional; la ventaja que contribuye a su competitividad es la calidad de
produccién en sus calzados ya que se diferencian en usar insumos primordiales como el

cuero certificado 1SO 9001 y estos calados son fabricados en 80% a mano.

Nuestro propdésito fue determinar el perfil del mercado mexicano para la competitividad de
la empresa Lantana para la exportacion de calzado trujillano — 2018. Por otro lado, en este
estudio se encontraron limitaciones al momento de la recoleccion de datos, debido a que los
trabajadores no disponian de tiempo libre dentro de su jornada laboral para poder ser

encuestados, lo cual fue superado con ayuda del gerente general Diego Vega.
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Los resultados de la tabla 3.1 determinaron el perfil del mercado mexicano; a través de una
ficha documental, donde se presenta ocho indicadores y/ o requerimientos, tratado de libre
comercio, tendencias de consumo, crecimiento de la poblacion, riesgo pais, crecimiento de
pbi, barreras arancelarias, barreras no arancelarias y normas de etiquetado. Siendo asi tres
indicadores mas destacados; Tratado de Libre Comercio, TLC de Per(i y México, entro en
vigencia el 1 de febrero del 2012, para gozar de las preferencias arancelarias se debe
consignar en la DAM el cddigo 809 TPI (Trato Preferencial Internacional); Tendencias de
consumo, siendo asi el consumo mexicano alrededor de 100 millones de pares anuales y 1.6
promedio por cada ciudadano y Barreras No Arancelarias; el certificado de origen para que
se pueda obtener por parte del exportador la tasa preferencial, esta ficha documental fue
utilizada y corroborada también por Rodriguez (2017) y Castafio (2011) donde reafirma la
viabilidad del uso de este instrumento para la investigacion de un perfil de mercado. Por lo
tanto, es importante prestar atencion en los tres indicadores destacados dentro de la ficha

documental para una mejor investigacion.

Los resultados de la figura 3.1 identifica el nivel de competitividad de la empresa Lantana;
a traves de una guia de entrevista cerrada, teniendo los siguientes indicadores con sus
correspondientes porcentajes. Gestion industrial y desarrollo tecnoldgico siendo el indicador
Tecnologia e innovacidn con 79.2%, dentro de la misma dimensién se encontro también los
siguientes indicadores: Calidad con 66.72% y Capacidad exportadora con 33.12% no es
posible llegar al 100% ya que no cuentan con un manual de control de garantia de calidad y
sus conocimientos sobre las normas técnicas para exportar son bajas. Calidad de la
informacion dentro de esta dimension se halla los siguientes indicadores: Conocimiento de
las barreras y riesgos con 16.64% no puede llegar al 100% por falta de conocimiento en
reduccién de costos para importar insumos para su produccion y a su vez desconoce la
partida arancelaria de su producto y, Conocimiento de su sector con 50.08%, Conocimiento
de las diferencias culturales con 100%. Entre todos los indicadores se encontraron también,
Participacion en ferias con 16.64% dentro de la dimension Marketing Mix, es posible que le
falte cuantificar los resultados después de la participacion en ferias y tener mas presencia en
las ferias internacionales de calzado para llegar al 100% y por Gltima dimensidn, Ingenieria
comercial y financiera con un total de 0% sobre el indicador: Conocimiento de costes de
importacion y comercializacion no hace un uso adecuado de los mecanismos de los acuerdos

bilaterales para reducir sus costes; Rodriguez (2017) corrobora que el uso de esta guia de
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entrevista es adecuada para poder medir el nivel de competitividad de la empresa. Por lo

tanto, es viable el instrumento para la investigacion.

Segun los resultados obtenidos en la tabla 3.2 se observa que la empresa Lantana tiene como
porcentaje de 54.64%, la que se obtuvo de la suma de los 16 indicadores, correspondiente a
la variable competitividad, el cual se ubica en el nivel medio y se considera poco eficiente,
por lo cual se comprueba la hipdtesis nombrada en el estudio; es reafirmado por Instituto
Mexicano la Competitividad (IMCO, 2003) en su teoria sobre el nivel de competitividad
donde detallan nivel bajo dentro de 0% — 40%, nivel medio de 41% — 60% Yy nivel alto de
61% — 100%; por lo tanto en la aplicacion de la escala de medicién de la competitividad, es
accesible el rango medio y poca eficiencia en el nivel de competitividad para realizar la

expansion de comercializacién internacional.

Todos los resultados, obtenidos por la guia de entrevista cerrada de competitividad y ficha
de analisis documental, realizadas por todos los trabajadores de la compafiia Lantana,
quedando como testimonio de la actividad mencionada guias de entrevista cerradas y fichas
de observaciones llenadas. Las herramientas utilizadas fueron sometidas al criterio de 3
jueces, quienes recomendaron mejoras y describieron observaciones dentro de ellas; las

cuales fueron levantadas.

Todo ello corresponde al estudio del perfil del mercado mexicano para la competitividad de
la compafiia Lantana, pudiendo asi generalizar a la produccidon de calzado, no solo en la zona
de Trujillo sino a lo largo del departamento La Libertad, apoyado de las herramientas
utilizadas empleado en el estudio, ya que son considerados instrumentos que cumplen con

las funciones del averiguar al detalle y recopilar informacion requerida.

Los resultados descritos se obtuvieron aplicando las herramientas necesarias como: La escala
de medicion de nivel de competitividad y el analisis documental, a través de este estudio se
quiere fomentar la investigacion del rubro de calzado de la zona de la Libertad, ya que es un
punto de comercio por explotar y asi ayudar al desarrollo econémico y social de la zona.
Incentivando al estudio de las variables planteada como; la competitividad, ya que se ve
sefialada como uno de los requisitos para la comercializacion de producto a un mercado

extranjero.
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Conclusiones

5.1 La empresa Lantana cumple con el promedio de nivel de competitividad aceptado para

ingresar al mercado mexicano con un 54.64%, este porcentaje indica un nivel medio de

competitividad, a su vez determinando un perfil de mercado mexicano viable para el

ingreso de calzado peruano.

5.2 El mercado mexicano requiere de tres indicadores esenciales:

Tratado de libre comercio, tener en consideracién las restricciones y los beneficios
que se encuentran en clausulas dentro de él.

Tendencia del consumidor, analizar el consumo per capita que hace cada ciudadano
y los ingresos que tiene un ciudadano promedio, asi se puede llegar con la demanda
insatisfecha.

Barreras arancelarias y no arancelarias, detalles de los aranceles a pagar y poder asi
reducir costos a la hora de exportar e identificar que beneficios otorga este comercio

con dicho pais.

Todo ello fue conducido a través de una ficha documental, la cual es viable y aceptable

para determinar un perfil de mercado.

5.3 En el estudio se analizo ineficiencias dentro de la empresa Lantana para obtener un nivel

de competitividad aceptado, las cuales fueron:

Capacidad exportadora que se encuentra dentro de Gestion Industrial y desarrollo
tecnoldgico con 33.12% muestra una ineficiencia en el manual de control de garantia
de calidad y no tiene conocimientos o informacion técnicas sobre como exportar.
Dentro de la dimension Calidad de Informacion se encuentra conocimiento de las
barreras y riesgos con 16.64% mostrando deficiente sus conocimientos en reduccion
de costos para importar insumos para su fabricacion y no saben sobre la partida
arancelaria de su producto

Se encontro en el Marketing Mix un puntaje bajo gracias a la participacion en ferias
con 16.64%, no cuantifican los resultados obtenidos después de realizar actividades

comerciales y de posicionamiento de imagen y marca: y como ultima dimension
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Ingenieria comercial y financiera con un total de 0% sobre el indicador:
Conocimiento de costes de importacion y comercializacion no hace un uso adecuado

de los mecanismos de los acuerdos bilaterales para reducir sus costes.

5.4. Por lo cual se ha elaborado una propuesta para incrementar el nivel de competitividad,
mediante estrategias, plan de accién y presupuestos para la empresa Lantana. (VII

Propuesta).
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Recomendaciones

a. Aladministrador de la compafiia Lantana se le recomienda reforzar la gestion
industrial y desarrollo tecnoldgico, la calidad de la informacién, marketing
mix e ingenieria comercial y financiera, para que apoyen a la compafiia a

mejorar su competitividad en el mercado internacional.

b. Se recomienda al administrador, al momento de ingresar al mercado
mexicano, la empresa Lantana debe comercializar su producto en tiendas
comerciales, los medios por los que debe promocionar su producto deben ser
revistas y via online, el calzado debe cumplir con las normas de etiquetado

establecidas.

c. Serecomienda al administrador trabajar las capacidades méas débiles que son
capacidad exportadora, conocimiento de las barreras y riesgos, participacion
en ferias y el conocimiento de los costes de importacion, para incrementar el

nivel de competitividad de la empresa.
d. A futuros investigadores se les recomienda realizar una investigacion

explicativa con disefio pre experimental en la que se aplique estrategias para

mejorar la competitividad en las exportaciones de las empresas de calzado.
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Propuesta

7.1. Fundamentacion

“La competitividad desde el punto de vista del analisis empresarial, es importante
ya que interviene positivamente en el desarrollo econémico de un pais”.

En el caso de la empresa Lantana, se ha encontrado que los indicadores con
deficiencia en la competitividad son: capacidad exportadora, conocimiento de las
barreras y riesgos, participacion en ferias y el conocimiento de los costes de
importacion, lo que ha ocasionado que disminuya su nivel de competitividad. Por
tal motivo, lo que se estd proponiendo es de suma relevancia dado que la empresa

mejorara las deficiencias con las siguientes estrategias.

7.2. Objetivos
7.2.1. Objetivo General
Hacer mas competitiva a

“fig’f | la empresa Lantana para ingresar al mercado mexicano.

7.2.2. Objetivos Especificos
Hacer positivo lo siguiente:
- Fortalecer las caracteristicas de la capacidad exportadora.
-Conocer las barreras y riesgos.
- Reforzar la participacion en ferias.

- Conocer los costes de importacion.
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» Fortalecer las caracteristicas de la capacidad exportadora.

Estrategias Acciones Responsable Cronograma  Presupuesto
-Tener conocimiento de tendencia del
consumidor, procesos, distribucidny
regulaciones.
Acceso a toda
02/01/19 -
informacién que Mincetur S/700
- -La adaptacidn de culturas y una 11/01/19
sea suficiente
comunicacion eficiente, reduzca
debilidades y obstaculos que se presenten
al momento de exportar.
-Existencia de tecnologia en el proceso de
produccion.
Capacidad de
-Personal capacitado
competir en los 14/01/19 -
R ;s ; Administrador S/5000
mercados Tener una gestidn sobre tendencias y 15/03/19
. . cambios del entorno con una
internacionales
comunicacion eficiente con clientes
internacionales.
-Tener en cuenta estandares internacionales
Tener productos sobre calidad.
gue sean Jefe de 18/03/19 -
- o S/2500
competitivos €N _contar con varios caracteristicas logistica 14/06/19

precio y calidad

diferenciadas de productos en rendimientoy

utilidad.
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» Conocer las barreras y riesgos.

Estrategias Acciones Responsable Cronograma Presupuesto
Participar en Conocer las Variables principales de
charlas las Barreras no arancelarias
informativas  (Conceptos y Definiciones).
sobre las Identificar las Barreras no
barreras arancelarias mas comunes en los 17/06/19 -
ADEX S/350
arancelariasy no mercados. 21/06/19
arancelarias Conocer el papel del Gobierno y sus
instituciones en defensa
del Exportador Nacional ante las
barreras no arancelarias
Conocer los Estdndares de exportacién.
24/06/19 -
requisitos legales Estudio de reglamento para ADEX S/350
28/06/19
exportar.
Resolucién de  Desarrollar ejercicios practicos sobre
casos de estudio cdmo enfrentar las barreras.
01/07/19 -
sobre el codigo  Conocer Estrategias para enfrentar ADEX S/350
05/07/29

arancelarioy

normas.

las barreras no arancelarias
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» Reforzar la participacion en ferias.

Estrategias Acciones Responsable Cronograma Presupuesto

-Define tu disefio corporativo y la
Participar enla ubicacion de tu stand.

feria del calzado -Elige al equipo de trabajo que te

que se realizara acompafiara a la feria. 25/08/19 -
Administrador S/ 3000
en Guadalajara- -Para aquellos clientes 27/08/19
México potenciales, ofrezca tips o
"Modama" recomendaciones a cambio del

correo electrénico.

-Capitalizar los contactos que se
Realizar un
logrdé hacer durante la duracidn
seguimiento a los

del evento. 29/08/109 -

contactos y Administrador S/ 100
-Estructurar en un cronograma los 30/08/19

alimentar el
contactos obtenidos para hacer

vinculo
visitas o llamadas de seguimiento
-Anotacidn de aprendizaje en
participacion de ferias.
Planificacién de -ldentificar oportunidades y 02/09/19 -
Administrador S50
préoxima feria  competencia. 06/09/19

-Planificacién de mejoria para una

competitividad total.
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» Conocer los costes de importacion.

Estrategias Acciones Responsable Cronograma Presupuesto
Utilizacion de  Charlas sobre importacion
09/09/19 -
herramientas de temporal y resolucion de Promperu S/.450
13/09/19
informacién €asos.
Identificacion de Determinar los precios
los factores que competitivos de exportacion e
influyenenla identificar los costes de 16/09/19 -
Promperu S/.450
determinacion  importacion. 20/09/19

del precio

internacional.
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Anexos

Anexo N° 01: Exportaciones del sector cuero 2017

CUADRON" 1
EXPORTACIONES SECTOR CUERO

4104490000"
4101200000*
41041900007 1,074,472
4105200000 965 417
4102210000 913,545
4101500000¢ £26,365
<4106920000" 345,426
4101200000 261,294
4105100000 227,925
4115200000 217,16
<103800000" 190,630
4106320000 168,044
<4106220000* 154,975
4107950000™ 109,618
4102100000* 108,884
4104110000 S$1.,110
4113900000 28,810
4107190000 17,259
4114200000 11,414
4113200000" 8,700
4102290000 5,776
<4115100000= 4,143

Total 21,657,892

Poarte SUNAT
Easoanen CITECE TREES. ORCINS 08 Sroyecios Dl

Anexo N°2. Importaciones del sector cuero 2017

CUADRON* 2
IMPORTACIONES SECTOR CUERO
Délares americanos

4107190000° 877,280
4104410000° 620,084
4107990000 477,921
4115100000* 414,592
4104490000* 312,880
41142000007 266,708
4113200000° 225437
4107120000° 220,391
4104110000%* 191,002
4107910000 93,838
4104190000% 75,420
4103900000% 51,840
4101500000 24,900
4113900000" 17,694
4101200000* 14,268
4106220000 5431
4105300000* 3,000
4102290000* 758

Total 5,898,533

Fuente: SUNAT.
Etaborackon: CITECCal Trglio. Cfcing de Proyecios 4D

50



Anexo N°03. Comportamiento de las Exportaciones de calzado por Partida Arancelaria
2017

Comportamiento de las Exportaciones de Calzado
por Partida Arancelaria
{Enero - diciembre) FOB USs/

6%
e I'_‘ o
o 65402 - Sintético

G40 nyectade

Pldstico

%
6404 - textil l

6 - Parte superior

(copeliadas)

6403 Cuero

Fuente: SUNAT
Elaborado: CITEccal Trujillo 2017

Anexo N° 04. Exportaciones de calzado 2017

CUADRON® 3
EXPORTACIONES SECTOR CALZADO
(Délares americanos)

Partida Arancelaria Valor FOB
5404190000° 3,628,140
5403995000 3,438 868
6403913000 3,345,253
6401100000° 2,345 248
54031900007 2,231,122
6401920000 1,590,278
54059000007 1,087,269
£402993000° 582 448
5403390000° 797,035
6403310000 320,155
6402190000 197,612
5404200000 188,385
6404111000 93,786
6405200000 51,193
5405100000 60,749
6402200000 54,239
6402991000 36,539
6403200000 26,502
5404112000 22672
6402120000 9,208
6402910000 4 372
5403400000 3,847
5401990000 2,786
65403120000 1,398
5403911000 370

Total 20,430,474
Fuenie: SUNAT.
Elaboracion: CITEeeal Trujilo. Cficing de Proyectos 1D+
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Anexo N°05. Importaciones de calzado peruano 2017

CUADRO N° 4
IMPORTACIONES SECTOR CALZADO
(Dolares americanos)
___Partida Arancelaria _ ValorFOB
5404190000° 172,063,232
6402998000 99,439 295
5403995000 51,440,975
5402910000* 12,310,256
5403919000 10,891,304
B403400000% 10,600,181
64021900007 9,371,339
5402200000 5,489 450
5404112000° 65,450,343
5401920000 4,001,476
6404111000 1,842 237
5405200000%= 1,061,407
5403590000% 702,262
5403190000 561,121
5402991000 274,33
5401100000%* 191,875
5403510000 99,674
5401990000 60,085
5405100000 48,075
5404200000 43,844
6405900000 20,588
5403911000= 9,743
5403200000= 1,828
5403120000 216
Total 369,953,508

Fuenie: SUNAT.

Elaboracion: CTEcsal Trullo. Cficina d2 Proyectas O+,

*Lo5 demas,

Anexo N°06. Exportaciones sector calzado 2017

EXPORTACIONES SECTOR CALZADO
(Distribucion Porcentual)
100 0.8B%  6.2%

>

= Chile = Estados Unidos = Ecuador

Singapur = Colombia = México
= Bolivia = Canadd = Francia
= Holanda = Otros

Fuene: SUNAT.
Elaboracion: CITEeeal Trupilo. Oficina de Proyactos D4,
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Anexo N° 07:

Ficha de Andlisis documental

Indicadores

Situacién Fuente

Tratado De Libre

Comercio

http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?optio
n=com_content&view=category&layout=blog&id=75&lIte

mid=98

Tendencias De

Consumo

http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproduc

tivos/PDM%20Mexico.pdf

http://www.ciceg.org/boletines/edit59.pdf

Crecimiento De La
Poblacién (2015 -
2017)

https://datosmacro.expansion.com/demografia/poblacion/

mexico

Riesgo Pais (2015 -
2017)

https://www.panoramical.eu/america-latina-y-
caribe/riesgo-pais-peru-america-latina-javier-zuniga-

qguevedo/

Crecimiento Del Pbi

(2015-2017)

https://datosmacro.expansion.com/pib/mexico

Barreras Arancelarias

http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproduc

tivos/PDM%20Mexico.pdf

Barreras No

Arancelarias

http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproduc

tivos/PDM%20Mexico.pdf

Normas De

Etiquetado

http://www.dof.gob.mx/nota_detalle.php?codigo=487562
5&fecha=27/04/1998

Nota: Elaborado por las autoras.

1.- Tratado de Libre Comercio (TLC) PERIU- MEXICO:

SE FIRMO

VIGENCIA
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El Acuerdo de Integracion Comercial Perd —

México se firmo en Lima el 6 de abril del

2011.

Entré en vigencia el 1 de febrero de 2012,
de acuerdo a lo dispuesto en el Decreto

Supremo N2 001-2012-MINCETUR.

2.- Tendencia de consumo:

Las mexicanas se han convertido mas demandantes

en cuanto a calidad y mas exigentes en relacion

calidad-precio. Para actualizarse en moda toman

TENDENCIAS DE CONSUMO

como fuentes de informacion la televisién, las

revistas, las tiendas e internet y mds del 50 por ciento

de las consumidoras mexicanas es influido por los

aparadores de las tiendas en su decisién de compra.

3.- Crecimiento de la poblacion:

ARNO HOMBRES MUJERES ~ POBLACION
2017 64.311.945 64.851.331 129.163.276
2016 63.501.507 64.038.916 127.540.423
2015 62.677.416 63.213.533 121.006.000
2014 61.843.003 62.378.597 119.713.000
4.- Riesgo pais

ANO RIESGO PAIS DE MEXICO

2017 183

2016 251

2015 304

2014 277

5.- Crecimiento del PBI:
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ANO PBI ANUAL CRECIMIENTO DEL PBI (%)
2017 1.149.919M. S 2,0%
2016 1.076.914M. S 2,9%
2015 1.169.625M. S 3,3%
2014 1.314.390M. $ 2,8%

6.- Barreras Arancelarias y no arancelarias:

México otorgara un cupo agregado anual libre de arancel de

BARRERAS
ARANCELARIAS 200,000 pares. Para el monto que exceda dicho cupo
prevalecera el arancel correspondiente al programa de
eliminacién arancelaria.
Para ingresar al mercado mexicano, ciertos productos
necesitan de una licencia de importacién. El organismo a
cargo de la emisién de la licencia de importacidn es la
BARRERAS NO
Secretaria de Economia. Se requiera, ademas, certificado de
ARANCELARIAS

origen para que el exportador pueda acceder la tasa
preferencial de importacion del Acuerdo de Integracion

Comercial Peru - México.

7.- Normas de Etiquetado:

1. La etiqueta debe estar fija al zapato (cosido, troquelado o

impreso).

NORMAS DE

2. Debe estar en idioma espafiol.

ETIQUETADO

3. Debe indicarse la composicion del zapato en forma genérica

(corte, forro y suela).

4. Numero de registro del importador.
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PROPUESTA PARA DETERMINAR LA COMPETITIVIDAD EN
LAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIAL DEL AREA
METROPOLITANA CENTRO OCCIDENTE AMCO

Y YENY CASTANO MONTES
AN MARIA GUTIERREZ CASTRO

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA DE PEREIRA
FACULTAD DE INGENIERIA INDUSTRIAL
PEREIRA
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Apexe N" 05: Gula de eniTevEta cerrada de la variable compeimnadad N1

GULA DE ENTREVISTA CERRADA DE COMPETITIVIDAD N=01

Anter{es): Leady. Yemy Caztadio Montez v Anséhica Marhs Gotérre Caztro.

Procedencia: Braralda, Colomba

Diaracida:

Aphcacidn: Doedieo v Adminmirader de la empreza Lantana.

- Te<nolesia & mpovacio

1

(=

JCodaos ados de weo an promedio, Senen Jos equipos de Ia amoren?
Q-3 J-10 1013 Ml d= 13
e reali wn program de mamessmiemio preveativo 3 fodos Jos equipos v

magaiasa d= b empren?

= Ho Alsonas veces

;L emoress obsena Jos cambios tecooldgicos aparecidos en oias empeesas v Jox
adapia sapidameme?

Semore  Nunca  Alsseagveces

Ha realiado camivios sestancales an ox producics ea Jos dhimos 3 afios?
A No

Calidad

;LA emoress capaciia a so personal e azpacics de mejoramiemio codiimo”
Semgee  Nuoca Alsosas veces

Jla emmresy coeaia con alstn #po de cenificacidn de calidad?

| No

jEximie aleten filiro o proceso de toppeccica de cabidad smerno ea la fateicaciin del
calzada?

al NG

Capacidad exportadora

5 Comoce lax normas #cmcas peamaes o nofmas sosanc joea e de mpporiacida’?

9.

= Ho Algomas

oms provesdores estia calificados pan semenicirar maieras de acpando 3 oonmas
sniermacicmales’

= Ho Alsonas veces

10 ;Hay o o caeeres ma mam] de comiro] de gasanta, d= abidad?

k| Ko




Copocimiento de laz barreras v riezzoa

11. La apertmra comescal smolica ooeves formo de focesy vendar Jox prodecios
3 servicios (Coomidera que Ia emoress et @i 2 has oporerdades v amesors
Joe &S0 feqresenia’
= Ho Algonas veces
1 ;Sahe cud] zard b clasificacidn o pansda arancelara, para mo produecio?
a No
13 ;Sahbe comno reducir Jos cosios de #mpoeiacite pasa so peoceso de prodeorida’
= Ho

Conocmienio de 1o zecior

14 ;Comoce Ias foenies de snformacida pam mber o hay deoonds de w5 prodecio =
exieriod ]

A Ko Alsnrax

Conscimisnis d= lat difsrencias coliorale:

12 ;La emwesa 3= encuenia snforonds sobere Jox cambios eg bax peeferencix v 5o
de Jos commmmidores v 5= adapia 2 elios con facibidad?
= Ho En ocaziones

16. ;La emoresa o= encuemina sformads sobee Jox camibvos en Jos babiios v coeencas
de Jos commmmidores v 3= adagpia a ellos con facihdad?

= Ko Eo scasiomes

(rezidn fmanciera

17. ;Tieme hesramiemiax o sndicadores smplemeniados para dedeaninar ool ex b
regiabilidad de w5 negocio?
= Ho Algonas

15 ;Coemidera qoe w6 negocio =5 seambis?
| Hao

19. Bl ove] de endendamienio d= b emprem ex:
e - 3% 3% - Te Ml d= T0E

0 La emperema en mavor medida wiibes, e eaiidades cradiiicns pasx:
Hacer snersiden Cobryr sasios No baos meo de ollax
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Il ;La sformacite de estados funnciems Je et parmiiends fomar deomiones
orportenas fremie al negocia?
= Ho

il ;la emorem Sene plansacida Brancisra (presoposnio de impreos v epnescs, Fhojoa
de cap, nzones Bascieas, purio de sguiibeio, saire olnog)l
k| HNo

13 [Con qué persodicadad oo comoaan Jos esuliados faanoeros con precopmesios, e
ama bran VAraciones v 58 W00n ACO0E S COmeCHAs!
Mleorenal Tremesiral Semesiral Aurmal Hingn

M4 la smoresa svahia ba pithdad de sox sversicnes, an eqoepo v oinos acivos fhoa?
= Ho En acamones

Conecimienio de la competencia

I ;la e diwpome de sformacidn de sos ooepe Sidores (a0 coanio 3 repmoteE,
cabdad de sos prodecios v servacios, foerm devenias v pemoios)?

k] Ha Algoras veces
Marketing mix
{reziidn prodoc te
26 ;la coumpadda slahora con algmns pesiodicidad wo Plan de Mexcadeo?
| Ha

17, jCon gué periodicidad by empress smalizn comimles 2 o canera de producics’?
Mleorenal Tremesiral Semesiral Al Hingnoa

15 (F1 smiema g admocssamisnio v adopseicicacida de smamiacics gaaaies
adecmados onveles de rotacida, wEo v cominod de exica?
= Ko Adeoras veces

2 Con god pesiodicadad oo compasa & savestaso Heoico coa o] aventano Bevado en
=1 dax”

Meoon] Trimeziral Semeziral Al Ninzoma
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(Greztidm precio

30. Los precios d= b emoresa esiin detsaminados com base o & conocimiemo de:
Do Cferia Demands  Smmacida coempetitna, Ningwno de dox
amieTiores

Creztitn plara o divtribocisn

31 ;Hay simema de disrftrocidn pasa Devar o] prodocio a sos chemes cando v donde
ellos Jo necesnen]
= No

Partwipacim & ferias

3l ;Participa eq ferias macicaales?
= Ha Alreras veces

33, Ames d= pamicipas como eXposior o woa fema, jtrata de conooerla como

visfiaaia

= Hi Al veces

4. Coanifica oz remplados degpods de pasiicipar o vamias o Em’
H No Alsoras veces

Trabaja com zecies zelecoionados.

35 jBeleccioma a wa socio?

= N Al veces

Interaccidm com provesdores.

34 Fl comocinresio gos teos b emprema regpecio 2 Ia oferia de provesdornes ex:
Mincho Eegular Poco

T. pAumes de selecoiomar 3 sos provesdorss Ia empreny realiza procesos de evalsacida?
Sempre Nunca Algeras veces

3% ;Realsa comiroles persdchcos 3 sos provesdoss?
Hempee Humca Algemas veces

Conerimisnio de Coztes de Importacia ¥ comenialiracion

39 ;Asabeza o o3 posible siilizar Jos mecaniemos de Jos acwendos bilaserales (TLC)
rasa reducir Jos comtes de smmoriacida?

H No Alsoras veces
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Apexe N'0%: Gula de emirevita cerrads de ba variahle compeizimadad 5102

GUIA DE ENTREVISTA CERFADA DE COMPETITIVIDAD N502

Amptor{es): [eady Yemy Caztadio Montez v Anpdbea Marks Gobérrea Caziro.

Procedencin: Eiaralds, Calombia

Aphcacién: Los obreros v jefes de dmade I amoresa Lanam

FEecorzo: bomanes.

L

ia

ila empres b esiablecido progmmas & smceninos faa mejore & clhm hihoral?
o Hia Alewrax veces

;JCtemo califica wmied la commemicacida oral o escaia a travds de dos diferames
oveles d= b compaiia?
Boesa Reguolar Mala

Conmidera woied qoe o] oive] do saticfaccidn v moshacidn de go personal aa e
atajo ex

Ao M=o Bajo
Ean geoeral o] oive] de tnglés de sodos Jos miembros de b crgantzacidn ex:
Nudo Eajo Ahledio Alo

;la empresy Sene wn programa defianido para b capacnacida detodo wo persomal v
2 0o 2] parsoemal moevo se de A v indocida?
3 No Alsoras veces

;la empresy Senes w0 programa de mind ocwpacional smelemesiado (plan de
prevencitm de eafesmedades ocopacicaales, seowridad ibcaa], planes de
emesgencia, exine odros)l

| No

;LA emporesy Hene wn programa de seporidad inducical pasa prevesir accidames da
ratajo. Jos docmmesia coaado oomrnen ¥ o Iax acciones preveninvas o
correcinas’

= No

iCon goé periodicidad b empren saliza b svalmacda del desampedio 3 ms
colaboradores?
Meoon] Tramegiral Semesinal Asrzal Nolh realizan
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Anexo N°10: Matriz de Consistencia

Planeamiento del

Definicion
Objetivos Hipotesis Variables Definicion Operacional Indicadores items Escala de Medicion
Problema Conceptual
-Tratado de libre comercio.
Objetivo General: Determinar el
perfil del mercado mexicanoy Tendencias de consumo.
competitividad de la empresa
Lantana para la exportacién del N i
P P Russell, Lane y Poblacion
calzado trujillano —2018. 3 )
Whitehill i i ixi
Segun Promperu el perfil del Riesgo pais de México.
‘oti ifi El nivel de (2005) d ta sobre | imi
. . Objetivo Especificos: nivel dela mercado consta sobre las Crecimiento del PBI
¢Cual es el perfil . g
competitividad Slgnlflca el exigencias para exportar un
del mercado 01: Analizar el perfil del mercado . P - -
) del consorcio analisis producto con dimensiones
mexicanoy mexicano para la exportacion de de PYMES litico-leeal ial
e es P como: politico-legal, social,
competitividad de calzado trujillano. Perfil del economico,
alto parala . econdmico, tecnoldgico y
la empresa Mercado demograflco Yy Ordinal
exportacion de ambiental a través de la
Lantana parala Mexicano

exportacion del
calzado trujillano

—-2018?

02. Identificar el nivel de
competitividad de la empresa

Lantana.

03. Proponer estrategias para
incrementar la competitividad
para la exportacion del calzado

trujillano al mercado mexicano.

calzado
trujillano al
mercado

chileno-2018

psicogréafico de
los habitantes
de un
determinado

pais.

L Barreras arancelarias y no
técnica

o arancelarias

de andlisis documental

utilizando como instrumento
la guia de analisis

documental.

Normas técnicas de etiquetado




Planeamiento Objetivos Hipotesis Variables Definicién Definicién Indicadores items Escala de
del Problema ) P Conceptual Operacional Medicion
Objetivo Tecnologia e innovacion (1-4)
General:
Determinar el Calidad (5-7)
perfil del .
E -1
mercado Capacidad Exportadora (8-10)
mexicano y
competitividad Conocimiento de barreras y riesgo (11-13)
de la empresa
Lantana parala
exportacion del Segun Ibafiez y £ Conocimiento de sector 14
calzado trujillano Caro (2001) com etser?cia de
—2018. competitividad se P o - . .
. una compafila  Conocimiento de las diferencias
jeti El perfil del entiende de cada ue permite culturales (15-16)
Objetlxo P opinién personal quep
¢éCuadl es el perfil Especificos: mercado por los que prospere y
del mercado H mexicano es colaboradores continte con
mexicano ot Anéllzar N accesible y la asuvez analiz,a\r/ sus ventajas
anoy perfil del competitividad comparativas,
competitividad mercado las causas que
de la empresa : I de la empresa esclarezcan las que puedan  Gestion Financiera (17-24)
mexicanoparala | antanaesde Competitividad ) equilibrar un Nominal
Lantana .p’ara la exportacién de nivel medio de5|gualt§l§t:l.es de buen
exportacion del  ¢a)zado trujillano. para la competitividad. posicionamiento
calzado e — tacion del La competitividad | ambient
trujillano — . if exportacion de macroecondmica en elambiente  conocimiento dela competencia 25
02: Identificar el calzado , socio
2018? R N sefiala a la cabida . L
”'Ve_l de trujillano — exportadora de econémico, se  Gestién Producto (26-29)
competitividad 2018. P ; mide a través de B -
de la empresa una economia Gestion Gestidn Precio 30
Lantana. (Estrada, Paz, Industrial ,
Sanabria y Uxo, y Gestién Plaza 31
Desarrollo.
03. Proponer 2013). Participacion a ferias (32-34)
estrategias para
incrementar la Trabaja con socios seleccionados 35
competitividad
parala Interaccion con proveedores (36-38)
exportacion del .
calzado 'Conoamlielnto de costfesl.de 3 39
t]rujillano al importacidn y comercializacion
mercado
mexicano. RR.HH (1-8)

Nota: Dimensiones e indicadores de perfil del mercado mexicano segin (Prompert)

Dimensiones e indicadores de competitividad segin (Pro México, 2016).

63



Anexo N°11: Constancia de validacion por el metod6logo

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, C)\ mko Vo ébmo 23 (Qc J n /o\,u T , titular

¥ o .
del DNL N° 18092486 , de  profesion
- conomisla ejerciendo
actualmente como @c ce r#e Ag \nva :‘5“! qucu/J N , en la

Institucion Un\\rmﬁao\od (’29_%@— \)QHEJ\L()J

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacion al personal

que labora en Lowtonmo

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

Congruencia de Items

Amplitud de contenido

Redaccion de los ftems

Claridad y precision

NASASAYA

Pertinencia

En Trujillo,alos  O%  dias del mes de j\M‘O del

QO\Y




Anexo N°12: Constancia de validacion por el especialista N°1

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, \]}/O(J A/bb/ﬁ% @/7(/(4 /97«%@/70 , titular
dl DNL N° /57/ 98575 17 . de profesion

Eco nomis VLa 4 gjerciendo
actualmente como ng /LYZC , en la
Institucion \)C LA

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacion al personal

que labora en | anTonG
Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

Congruencia de Items

Amplitud de contenido

Redaccion de los Items

Claridad y precision

Nhe a8

Pertinencia

En Trujillo, a los ¢ dias del mes de ;\I\)V\ W del

20\
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Anexo N°13: Constancia de validacion por el especialista N°2

CONSTANCIA DE VALIDACION

¥, /4@\/@ @u//wz, Zé,{, , titular

del DNI. N° ) / 740 0730 " de profesion
éuf/; ewiiy oty on'od. , ejerciendo
actualmente como do 2 , en la

Institucion e ‘cnpit o d. &.{—Mﬁ%_ _____ B

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacion al personal

que labora en LonTonG e

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

Congruencia de ltems

Amplitud de contenido

Redaccion de los Items

Claridad y precision

R NSNS

Pertinencia

En Trujillo, alos 0@  dias del mes de \\)\M\o del

0%

s (_C;?__
U Firma
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Anexo N° 14: Ponderacidn segun cada Indicador

1. ¢Cuantos afos de uso en promedio, tienen los

67

25
equipos de la empresa?
0-5 25
5-10 16.7
10-15 8.3
Mas de 15 0
2. ¢Se realiza un programa de mantenimiento
preventivo a todos los equipos y maquinaria de la 25
empresa?
Si 25
No 0
Algunas veces 12.5
3. ¢La empresa observa los cambios tecnolégicos
aparecidos en las otras empresas y los adapta 25
rapidamente?
Siempre 25
Nunca 0
Algunas veces 12.5




4. iHa realizado cambios sustanciales en sus

68

25
productos en los ultimos 3 afos?
Si 25
No
0
5. éLa empresa capacita a su personal en
33.34
aspectos de mejoramiento continuo?
Siempre 33.34
Nunca 0
Algunas veces 16.67
6. ¢La empresa cuenta con algun tipo de
33.33
certificacion de calidad?
Si 33.33
No 0




7. éExiste algun filtro o proceso de inspeccion de

33.33
calidad interno en la fabricacidn de calzado?
Si 33.33
No 0
Capacidad exportadora
6.25
8. ¢Conoce las normas técnicas peruanas o
33.34
normas internacionales de exportacion?
Si 33.34
No 0
Algunas 16.67
9. ¢Sus proveedores estan calificados para
suministrar materias de acuerdo a normas 33.33
internacionales?
Si 33.33
No 0
Algunas veces 16.5
10. ¢Hay en su empresa un manual de control de
33.33
garantia de calidad?
Si 33.33
No 0
11. La apertura comercial implica nuevas formas
33.34

de hacer y vender los productos y servicios.
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éConsidera que la empresa esta atenta a las

oportunidades y amenazas que esto representa?

Si 33.34
No 0
Algunas veces 16.67
12. iSabe cual serd la clasificacion o partida
33.33
arancelaria para su producto?
Si 33.33
No 0
13. ¢Sabe cémo reducir los costos de importacién
33.33
para su proceso de produccion?
Si 33.33
No 0
14. ¢ Conoce las fuentes de informacion para
saber si hay demanda de su producto en el 100
exterior?
Si 100
No 0
Algunas 50
15. iLa empresa se encuentra informada sobre
los cambios en las preferencias y gustos y se 50
adapta a ellos con facilidad?
Si 50




No 0

En ocasiones 25

16. ¢la empresa se encuentra informada sobre
los cambios en los habitos y creencias de los 50

consumidores y se adapta a ellos con facilidad?

Si 50
No 0
En ocasiones 25

17. ¢Tiene herramientas o indicadores
implementados para determinar cual es la 12.5

rentabilidad de su negocio?

Si 12,5
No 0
Algunas 6,25
18. ¢Considera que su negocio es rentable? 12.5
Si 12,5
No 0
19. El nivel de endeudamiento de la empresa es: 12.5
0% - 50% 12,5
51% - 70% 6,25
Mas de 70% 0

20. La empresa en mayor medida utiliza las
12.5
entidades crediticias para:

Hacer inversion 12.5
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Cubrir gastos
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No hace uso de ellas 6.25
21. éLa informacién de estados financieros le esta
permitiendo tomar decisiones oportunas frente 12.5
al negocio?
Si 12.5
No 0
22. ¢la empresa tiene planeacion financiera
(presupuesto de ingresos y egresos, flujos de
12.5
caja, razones financieras, punto de equilibrio,
entre otros)?
Si 12.5
No 0
23. ¢éCon qué periodicidad se comparan los
resultados financieros con presupuestos, se
12.5
analizan variaciones y se toman acciones
correctivas?
Mensual 12.5
Trimestral 9.37
Semestral 6.25
Anual 3.13
Ninguna 0
24. iLa empresa evalua la utilidad de sus
12,5
inversiones, en equipo y otros activos fijos?
Si 12.5
No 0




En ocasiones 6.25
Conocimiento de la competencia
6.25
25. éLa empresa dispone de informacién de sus
competidores (en cuanto a reputacion, calidad de
100
sus productos y servicios, fuerza de ventas y
precios)?
Si 100
No 0
Algunas veces 50
26. iElabora la compafiia con periodicidad Plan
25
de Mercadeo?
Si 25
No 0
27. éCon qué periodicidad la empresa realiza
25
controles a su cartera de productos?
Mensual 25
Trimestral 18.75
Semestral 12.5
Anual 6.25
Ninguna 0
28. (El sistema de almacenamientoy 5
5
administracién de inventarios garantiza
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adecuados niveles de rotacidn, uso y control de

estos?
Si 25
No 0
29. ¢éCon qué periodicidad se compara el
inventario fisico con el inventario llevado en el 25
kardex?
Mensual 25
Trimestral 18.75
Semestral 12.5
Anual 6.25
Ninguna 0
Gestion precio 6.25
30. Los precios de la empresa estan
100
determinados con base en el conocimiento de:
Costos 100
Oferta 75
Demanda 50
Situacidon competitiva 25
Ninguno de los anteriores 0
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31. ¢Hay sistema de distribucion para llevar el
producto a sus clientes cuando y donde ellos lo 100
necesiten?
Si 100
No 0
32. éParticipa en ferias nacionales? 33.34
Si 33.34
No 0
Algunas veces 16.67

33. Antes de participar como expositor en una

33.33
feria, étrata de conocerla como visitante?
Si 33.33
No 0
Algunas veces 16.66
34. ¢ Cuantifica los resultados después de
33.33
participar o visitar una feria?
Si 33.33
No 0
Algunas veces 16.66
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35. éSelecciona a un socio? 100

Si 100
No 0
Algunas veces 50

Mucho 33.34
Regular 16.67
Poco 0

Siempre 33.33
Nunca 0
Algunas veces 16.66

Siempre 33.33
Nunca 0
Algunas veces 16.66




100
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100
No 0
Algunas veces
40. ¢{La empresa ha establecido programas e
12.5
incentivos para mejorar el clima laboral?
Si 12.5
No 0
Algunas veces 6
41. ¢Como califica usted la comunicaciéon oral o
escrita a través de los diferentes niveles de la 12.5
compainia?
Buena 12.5
Regular 6
Mala 0
42. Considera usted que el nivel de satisfaccién y
12.5
motivacion de su personal en el trabajo es:
Alto 12.5
Medio 6




Bajo

43. En general, el nivel de inglés de todos los

12.5
miembros de la organizacién es:
Nulo 0
Bajo 3
Medio 6
ALTO 12.5
44. ¢la empresa tiene un programa definido
para la capacitacion de todo su personal y a todo 12.5
el personal nuevo se le da una induccién?
Si 12.5
No 0
Algunas veces 6
45. ¢{lLa empresa tiene un programa de salud
ocupacional implementado (plan de prevencién
12.5
de enfermedades ocupacionales, seguridad
laboral, planes de emergencia, entre otros)?
Si 12.5
No 0
46. ¢{La empresa tiene un programa de seguridad
industrial para prevenir accidentes de trabajo, los
12..5
documenta cuando ocurren y toma las acciones
preventivas y/o correctivas?
Si 12.5
No 0

78




47. éCon qué periodicidad la empresa realiza la

evaluacién del desempefiio a sus colaboradores?

12.5

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

No la realizan

12.5

Nota: Extraido de Propuesta para determinar la competitividad en Las empresas del sector comercial del area

Metropolitana centro occidente AMCO. Modificado por las autoras 2018.
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Anexo N°15: Datos obtenidos de la guia de entrevista cerrada

P

PUNTAJE
INDICADORES N° de PREGUNTA (P*TPI1)/100
PONDERACION PREGUNTAS
1. ¢ Cuéantos afios de uso en promedio, tienen 16.7
los equipos de la empresa? '
2. ¢Se realiza un programa de
mantenimiento preventivo a todos los 12.5
equipos y maquinaria de la empresa?
Tecnologia e innovacion 6.25 4.95
3. ¢La empresa observa los cambios
tecnoldgicos aparecidos en otras empresas y 25
los adapta rapidamente?
4. ;Harealizado cambios sustanciales en sus -
productos en los dltimos 3 afios?
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 79.2
5. ¢La empresa capacita a su personal en 33.34
aspectos de mejoramiento continuo? '
6. ¢La empresa cuenta con algun tipo de 0
Calidad 6.25 certificacion de calidad? 4.17
7. ¢Existe algan filtro o proceso de
inspeccion de calidad interno en la 33.33
fabricacion del calzado?
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 66.67
8. ¢Conoce las normas técnicas peruanas o 16.67
normas internacionales de exportacion? '
9. ¢Sus proveedores estan calificados para
Capacidad exportadora 6.25 suministrar materias de acuerdo a normas 16.5 2.07
internacionales?
10. ¢Hay en su empresa un manual de 0
control de garantia de calidad?
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 33.17
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11. La apertura comercial implica nuevas

formas de hacer y vender los productos y

16.6
servicios. ¢Considera que la empresa esta .
atenta a las oportunidades y amenazas que
Conocimiento de esto representa?
las barreras y 6.25 12. ;Sabe cuél sera la clasificacion o partida 1.04
riesgos . 0
arancelaria para su producto?
13. ;Sabe como reducir los costos de
importacion para su proceso de 0
produccion?
16.6
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) .
o 14. ;Conoce las fuentes de informacion para
Conocimiento de ]
6.25 saber si hay demanda de su producto en el 50 3.13
su sector )
exterior?
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 50
15. ¢La empresa se encuentra informada
sobre los cambios en las preferencias y gustos -
de los consumidores y se adapta a ellos con
Conocimiento de facilidad?
las diferencias 6.25 . 6.25
16. ¢La empresa se encuentra informada
culturales ] o
sobre los cambios en los habitos y
50
creencias de los consumidores y se adapta
a ellos con facilidad?
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 100
17. ;Tiene herramientas o indicadores
implementados para determinar cudl es la 125
- -
Gestion - rentabilidad de su negocio? o
financiera ' 18. ;Considera que su negocio es rentable? 12.5 '
19. El nivel de endeudamiento de la
12.5

empresa es:
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20. La empresa en mayor medida utiliza las 6.05
entidades crediticias para '

21. ;La informacion de estados financieros le
estd permitiendo tomar decisiones oportunas  12.5

frente al negocio?

22. ;La empresa tiene planeacion financiera
(presupuesto de ingresos y egresos, flujos de 125
caja, razones financieras, punto de equilibrio, '

entre otros)?

23. ;Con qué periodicidad se comparan los

resultados financieros con presupuestos, se 125
analizan variaciones y se toman acciones '

correctivas?

24. ;La empresa evalUa la utilidad de sus 6,05
inversiones, en equipo y otros activos fijos? '

TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 87.5

Conocimiento
de la

competencia

6.25

25. ¢La empresa dispone de informacién
de sus competidores (en cuanto a
reputacion, calidad de sus productos y

servicios, fuerza de ventas y precios)? 50

3.13

TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 50

Gestidn

producto

6.25

26. ¢La compafiia elabora con alguna

periodicidad un Plan de Mercadeo? 25

27. ¢Con qué periodicidad la empresa
realiza controles a su cartera de
productos? 18.75

28. ¢ El sistema de almacenamiento y
administracion de inventarios garantiza
adecuados niveles de rotacion, usoy

control de estos? 25
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29. ¢Con qué periodicidad se compara el

inventario fisico con el inventario llevado

en el kardex? 25
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 93.75
30. Los precios de la empresa estan
determinados con base en el 4.69
Gestion precio 6.25 conocimiento de: 75
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 75
31. ¢Hay sistema de distribucion para
Gestion plaza 6.25 llevar el producto a sus clientes cuando y 6.25
donde ellos lo necesiten? 100
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 100
32. ¢Participa en ferias nacionales? 16.67
33. Antes de participar como expositor en
Participacion a una feria, ¢trata de conocerla como
) 6.25 . 1.04
ferias visitante? 0
34. ¢(Cuantifica los resultados después de
participar o visitar una feria? 0
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 16.67
Trabaja con
socios 6.25 0
seleccionados 35. ¢Selecciona a un socio? 0
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 0
36. El conocimiento que tiene la empresa
respecto a la oferta de proveedores es 16.67
y 37. (Antes de seleccionar a sus
Interaccion con )
proveedores la empresa realiza procesos 3.13
proveedores )
de evaluacion? 33.33
38. ¢Realiza controles periddicos a sus
6.25 proveedores? 0
TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 50
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Conocimiento de costes

de importacion y

comercializacion

39. ¢Analiza si es posible utilizar los
mecanismos de los acuerdos bilaterales

(TLC) para reducir los costes de

6.25 importacion?

TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI)

Recursos Humanos

6.25

40. ¢La empresa ha establecido
programas e incentivos para mejorar el

clima laboral?

41. ;Cémo califica usted la
comunicacion oral o escrita a través de

los diferentes niveles de la compafiia?

42. Considera usted que el nivel de
satisfaccion y motivacion de su

personal en el trabajo es:

43. En general el nivel de inglés de
todos los miembros de la organizacion

€s:

44. ;La empresa tiene un programa
definido para la capacitacion de todo
su personal y a todo el personal nuevo

se le da una induccion?

45. ;La empresa tiene un programa de
salud ocupacional implementado (plan
de prevencion de enfermedades
ocupacionales, seguridad laboral,

planes de emergencia, entre otros)?

46. ;La empresa tiene un programa de
seguridad industrial para prevenir
accidentes de trabajo, los documenta
cuando ocurren y toma las acciones

preventivas y/o correctivas?
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47. ;Con qué periodicidad la empresa
realiza la evaluacion del desempefio a

sus colaboradores? 6

TOTAL PUNTAJE INDICADOR (TPI) 55.5

NIVEL DE COMPETITIVIDAD
54.64

Nota: Extraido de Propuesta para determinar la competitividad en las empresas del sector comercial del area
Metropolitana centro occidente AMCO. Modificado por las autoras 2018.  Datos obtenidos de la guia entrevista
cerrada aplicada a la empresa Lantana
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Formula para hallar el nivel de competitividad:

NCE

{I[TIx EPXTD]+[CXCEPXC)]+[CEX(EPXCE)+[CBRX (P XCBR)|+[CSXx (P XCS)]+[CDCx (P XCDC)]+ [GF x (X P xGF)]}
100

_HCCxEPXCO]+[Px (NP XP)]+[PRx(XPXxPR)]+[PLX(XPXPL)]+[PEX(XPXPE)]+[TSX (TP XTS)]+[IPx(XP xIP)]+[CIx(CD]+ [RH X (X P X RH)]
a 100

Donde:

N.C.E.= Nivel De Competitividad Empresarial
T.l.= Tecnologia e Innovacion

C= Calidad

C.E.=Capacidad exportadora
C.B.R.=Conocimiento de las barreras y riesgos
C.S.=Conocimiento de su sector

C.D.C.= Conocimiento de las diferencias culturales
C.C.=Conocimiento de la competencia

P. = Producto

P.R.=Precio
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P.L.=Plaza

P.F.=Participacion a ferias

T.S.= Trabaja con socios seleccionados.

I.P.=Interaccion con proveedores.

C.1.=Conocimiento de costes de importacion y comercializacion.
G.F.=Gestion Financiera

R.H.=Recursos Humanos
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